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ABSTRAKT  
Tato diplomová práce se zabývá návrhem podnikatelského plánu na založení malé 
regionální jazykové školy. Na základ teoretických poznatk, analýzy souasné situace 
trhu a dalších analýz, obsahuje návrh ešení, který firm umožní úspšný vstup na trh.  
Finanní plán sestavený jako souást této práce dokládá životaschopnost celého 
zámru.  
ABSTRACT
This thesis deals with the design of a business plan for the establishment of small 
regional language schools. On the basis of theoretical knowledge, analysis of the 
current market situation and further analysis, proposes a solution which will enable us 
successful market entry. Financial plan drawn up as part of this work demonstrates the 
viability of the project. 
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8Úvod 
Založení nového podniku se dá s nadsázkou pirovnat výprav do nitra 
tropického pralesa za pokladem. První z možností je, že za své úsilí budeme náležit
odmnni, a už bohatstvím nebo pocitem osobního uspokojení. Prales ale zárove
skrývá rzná nebezpeí a snadno se v nm dá ztratit smr.
S malým podnikáním navzdory velkým rizikm zaíná každý rok velké 
množství lidí. Klíovou roli pi jejich vstupu na trh hraje vidina urité píležitosti i 
mezery na trhu.  K tomu aby lovk byl v podnikání úspšný ale nestaí jen dobrý 
nápad, zapotebí je i dobrý podnikatel. Akoli žádný ideální podnikatel neexistuje, jsou 
známé nkteré rysy spolené úspšným podnikatelm. Podnikatel musí být pedevším 
inovátor, flexibilní, otevený k novým tendencím na trhu, pilný, cílevdomý a rovnž 
dobrý manager. To, že podnikatel ve výše uvedených oborech vyniká, ješt automaticky 
neznamená, že bude úspšný. Aby své šance pro úspšný vstup na trh maximalizoval, 
potebuje plán, podnikatelský plán. 
Plánování je základem každého úspšného podnikatele. Slouží k uspoádání 
podnikatelovy vize a fakt, že je vypracován písemn je mnohem pesnjší než snít o 
budoucím úspchu. Jedná se tedy o píležitost pesn si promyslet a kriticky 
prozkoumat vlastní podnikatelskou koncepci.  
Tato diplomová práce se zaobírá návrhem takovéhoto podnikatelského plánu 
pro založení malé jazykové školy. Toto téma jsem si zvolil zcela zámrn, a to z toho 
dvodu, že cizí jazyky vždy byly mojí velkou zálibou a v budoucnu bych tuto zálibu rád 
pemnil na zdroj obživy. Nabyté znalosti pi studiu na vysoké škole mi vím poskytují 
dostatené odborné zázemí pro zaátek podnikání. Jelikož je ale známé, že víc hlav víc 
ví, rozhodl jsem se navrhnout tento podnikatelský zámr jako spolený podnik s mým 
dlouholetým kamarádem. 
   
9Vymezení problému, cíle a metod práce 
Tato diplomová práce se zabývá návrhem podnikatelského plánu pro regionální 
jazykovou školu. V souasné dob svtové hospodáské krize je oblast dalšího 
vzdlávání a rozšiování si kvalifikace velmi aktuálním tématem pro vtšinu 
pracujících. Alespo základní znalost anglického jazyka je stále astji standardním 
požadavkem zamstnavatel. Souasn je realitou, že akoliv je tomu již více jak 
dvacet let od Sametové revoluce, jazyková vybavenost školák napíklad anglitinou je 
tristní. Kvalifikovaní lektoi, a lidé s mezinárodními zkušenostmi vezmou povtšinou 
zavdk lépe placenému místu ve firemní sfée, než pozici uitele na malém mst. Je 
zejmé, že jak v dnešní globalizované dob, tak v budoucnu, bude jedním ze základních 
kritérií rozhodujícím o úspchu i neúspchu jedince rozhodovat práv znalost cizího 
jazyka, a tím i možnost dorozumt se s celým svtem.  
Hlavním cílem této práce je zpracovat podnikatelský plán pro malou, regionální 
jazykovou školu. Tato práce má posloužit jako kvalifikovaný podklad pro podnikatele a 
dát mu odpov na otázku, zda-li má tento podnikatelský zámr uskutenit i ne. 
Dílími cíly pi vypracování této diplomové práce je zhodnocení informací týkajících se 
podnikání z literatury a jiných dostupných zdroj. Dále kriticky zhodnotit souasnou 
situaci na trhu a v poslední ásti navrhnutí samotného podnikatelského plánu. Nakonec 
bude následovat finální hodnocení plánu a hodnocení práce jako takové.  
V první teoretické ásti práce budou pevážn použity metody empirické, což 
pedstavuje analýzu dostupné literatury, asopis, internetových zdroj a metodu 
osobních rozhovor. Hlavním bodem teoretické ásti je definice podnikatele a 
podnikání jako takového. Dále výet možných právních forem podnikání a definice 
podnikatelského plánu, vymezení jeho nutných ástí a celkové struktury. Základním 
pravidlem pi zpracovávání teoretické ásti by mlo být opatování jen skuten
dležitých informací, které jsou relevantní vzhledem k souvisejícímu tématu. 
V analytické ásti, a ásti samotného návrhu podnikatelského plánu budou 
využity metody komparace a syntézy na základ získaných teoretických poznatk. Dále 
budou využity informace získané na základ dotazník a informace eského 
statistického úadu. Rovnž se v analytické ásti budu opírat o informace získané 
z Porterovy analýzy, SLEPT analýzy a SWOT analýzy. 
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1 Teoretické východiska práce 
1.1 Podnikání a podnikatel 
Hned na úvod je dobré vysvtlit nkteré základní pojmy, se kterými by se ml 
zaínající podnikatel seznámit. Zaprvé se jedná o pojem obchodní zákoník1, což je 
legislativní pedpis s cílem upravovat postavení podnikatel, právní formy podnikání i 
obchodní vztahy. Jsou v nm definovány základní pojmy související s podnikáním jako 
podnikatel, podnik, obchodní majetek, obchodní firma, obchodní tajemství a jiné.  
Dalším dležitým pojmem je živnostenský zákon2, který se zamuje na vztahy 
mezi státem a podnikatelskými subjekty provozující svou innost na základ
živnostenského oprávnní. Stanovuje základní podmínky pro provozování živností jak 
živnostník, tak i velkých podnik nebo zahraniních subjekt. Vymezuje pojem 
živnost, stanoví základní podmínky pro získání živnostenského oprávnní a 
vyjmenovává innosti, které nejsou živnostmi. Upravuje pekážky pro provozování 
živnosti, provozovny a jejich náležitosti, živnostenskou kontrolu a pípadné sankce za 
porušování zákona.  
Obchodní zákoník dále podle zákona . 513/1991 Sb., vymezuje podnikání 
následovn3. Podnikání se rozumí soustavná innost provádná samostatn
podnikatelem vlastním jménem a na vlastní odpovdnost za úelem dosažení zisku. 
Podnikatelem je podle toho zákona osoba zapsaná v obchodním rejstíku, která podniká 
na základ živnostenského oprávnní nebo jiného oprávnní. Jak uvádí Koráb (2007) 
samotný výraz podnikatel (entrepreneur), pochází z francouzštiny a ve svém pvodním 
stedovkém významu znamenal prostedník i zprostedkovatel. Byl to výraz, který 
odpovídal tehdejší realit. Postupem asu v 18. století R. Contillon definoval 
podnikatele jako osobu pejímající riziko úspchu nebo neúspchu. Úspch podnikání 
je tak do znané míry vázán na schopnosti podnikatele. Ve dvacátém století se pak 
podnikateli pisuzuje i další rys, atribut inovátora. Práv ona inovace a schopnost 
nabídnout zákazníkm nco nového a originálního je v souasné dob klíovým 
prostedkem pi získávání zákazník a zajištní úspšnosti podnikání. 
                                                
1 viz  http://www.podnikatel.cz/zakony/zakon-c-513-1991-sb-obchodni-zakonik 
2 viz http://www.podnikatel.cz/zakony/zakon-c-455-1991-sb-o-zivnostenskem-podnikani-zivnostensky-
zakon 
3 viz zákon Zákon . 513/1991 Sb. Obchodního zákoníku 
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1.2 Desatero úspšného podnikatele 
Fotr (2005) uvádí nkolik zásad podmiující úspch v podnikání. 
Vytrvalost 
Podnikání je dlouhodobou inností a je pro nj typická vysoká míra setrvanosti. 
Reakce na podnikatelské zásahy se neprojeví okamžit, ale s asovým odstupem. 
Pípadné nezdary nesmí podnikatele odradit od další innosti. Z nezdar by ml erpat 
pouení, aby se jich píšt vyvaroval. 
Sebedvra 
Podnikatel musí mít dvru ve vlastní schopnosti. Musí umt zhodnotit rizika, 
neustupovat ped pekážkami a dílími neúspchy. Je pochopitelné, že sebedvru 
podnikatele posilují dílí úspchy, ale i informovanost a pipravenost na jednání a 
rozhodnutí. 
Odpovdnost 
Dalším rysem je odpovdnost, kterou je myšlena odpovdnost jak za dodržování 
zákon, ale i morální odpovdnost za zamstnance, životní prostedí a v neposlední 
ad odpovdnost k obchodním partnerm. 
Informovanost 
Podnikatel musí mít adu pedpoklad vrozených a ást získaných vzdláním, 
praxí, životními zkušenostmi apod. Dále je dležitá schopnost podnikatele informace 
hromadit, tídit, vyhodnocovat a použít k rozhodování. podnikatel by si ml vybudovat 
a využívat co nejefektivnjší informaní kanály, aby prbžn získával aktuální 
informace o zákaznících, konkurentech a situaci na trhu. 
Iniciativa 
Podnikatel by ml konat díve, než jej nkdo upozorní, pípadn než je ke 
konání událostmi donucen. To znamená, že musí být vždy o krok naped. 
Monitoring a využití píležitostí a svých silných stránek 
Podnikatel by ml znát své pednosti a umt je využívat. Neml by se uzavírat 
do ulity vlastního stávajícího podniku. Neustále by ml sledovat vývoj okolí a zkoumat, 
zda pro jeho podnikání nevzniká zajímavá píležitost. 
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Koncepce cena – kvalita – flexibilita 
Má-li být podnik úspšný, musí za samozejmé považovat základní konkurenní 
atributy: cenu, kvalitu, flexibilitu. V souasné dob již nestaí spoléhat na nalákání 
zákazník na nižší cen, ale na kvalitu produkce nebo služby.
Úsilí o úspch 
Úspch má dv stránky – objektivní a subjektivní. Objektivní stránka úspchu 
podnikání lze vyjádit hospodáskými výsledky (ziskem), zhodnocením majetku jak 
firmy, tak osobního majetku podnikatele. Subjektivní stránka úspchu podnikání je 
výsledkem vnímání jedince nebo skupiny lidí. I když podnikání meno hospodáskými 
výsledky mže být hodnoceno jako úspšné, podnikatele nemusí uspokojovat a mže 
dokonce vést k jeho demotivaci.
Racionální chování 
Tržní ekonomika vyžaduje, aby podnikatel uvažoval ve variantách, vybíral 
z rzných alternativ, predikoval své podnikatelské aktivity a nebál se pouštt do 
perspektivních projekt. 
Respektování okolní reality 
Podnikatel se nepohybuje ve skleníku oddlen od reality. Podniká v prostedí, 
ve kterém existuje daná struktura, platí ada zákon a které se globalizuje. Tyto 
skutenosti musí respektovat nebo se jim pizpsobit.  
1.3 Bariéry pro vstup na nový trh  
Podle Korába (2005), je pi vstupu na trh malý podnik nucen pekonávat celou 
adu bariér, aby mohl úspšn zaít podnikat. Nkteré z tchto bariér jsou píinou 
konkurenních tlak, které jsou vyvolány podniky psobícími na trhu v souasnosti. 
Jiné bariéry mohou být produktem malých zkušeností nebo nedostatenou 
informovaností podniku, který na trh vstupuje. Za další pekážky mžeme považovat 
byrokracii nebo napíklad nevhodnou vládní politiku.  
Každý rok zaíná s podnikáním velký poet zaínajících živnostník. Z tohoto 
celkového množství však jen zlomek dokáže zrealizovat svj nápad v praxi. Napíklad 
pokud si podnikatel vytyí pehnané cíle, je možné, že již koncem prvního roku 
neskoní v erných íslech a bude nucen podnikatelskou innost ukonit. Obranou proti 
tomu je stídmost v plánování a co nejvtší informovanost ješt ped samotným 
zaátkem podnikání. To pedstavuje opravdu kriticky zhodnotit možnosti trhu a 
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odpovdt si na otázku, pro si zákazník bude kupovat službu práv u nás? Pravdou je, 
že v pípad finanního plánování neexistuje v pípad nového podniku žádná finanní 
historie, kterou by šlo zptn analyzovat. Zaínající podnikatel je tedy z velké ásti 
odkázán na svou intuici, popípad pomoc expert, kteí mají zkušenosti v oboru. 
Základem je mít co nejvíce informací reáln podložených informací z trhu a na základ
tch se snažit co možná nejpesnji odhadnout možné tržby.  
Další pekážkou je také stupe nasycení souasného trhu. Je teba analyzovat 
souasnou situaci a získat co nejvíce relevantních dat o tom zda má vbec cenu se do 
pípadného podnikání pouštt, i ne. Zde je teba upozornit také na možnost substitutu 
jelikož kde dnes konkurence není, zítra mže neekan pijít a v pípad
nediferencovaného produktu kompletn zmnit situaci na trhu. 
Ze strany státu neekáme v našem odvtví, tedy výuce jazyk, výrazné možnosti 
ovlivování situace na trhu jelikož se nejedná o státem regulovanou innost. Mezi 
vládní zásahy, které by naopak mohly zabraovat ve vstupu na trh i brzdit rozvoj patí 
novely daových zákon, vytváení zbytené administrativy pi zakládání nového 
podniku a jeho administraci a také nevhodná politika negativn ovlivující celý chod 
ekonomiky zem.
1.4 Právní formy podnikání 
Pi zakládání nového podniku mže budoucí podnikatel volit z nkolika typ
podnikatelských právních entit. Jednotlivé formy podnikání upravuje obchodní zákoník, 
v pípad obchodních spoleností a družstev. Živnostenský zákoník se zamuje na 
innosti provozované na základ živnostenského oprávnní, což je rovnž pípad tohoto 
podnikatelského zámru. Každá z právních forem má svá specifika, své klady i zápory. 
Každý zaínající podnikatel si tedy musí dobe zvážit v jaké form svj podnik založí, a 
která forma pro nj bude v budoucnu nejvýhodnjší, nap. minimalizací daových 
odvod nebo poplatk spojených s administrativou. Každý podnikatel také musí vdt, 
kde jsou jeho priority. Zda chce být výluným vlastníkem své firmy nebo zda chce 
realizovat svj podnikatelský zámr se spoleníky. Jak uvádí Wupperfeld (2003), volba 
právní formy má nesmírný význam pro každou firmu. Jde o rozhodnutí s dlouhodobými 
dsledky. A již ekonomickými, právními nebo daovými. Pro podnik neexistuje žádná 
optimální varianta. Také nemusí být trvale výhodné zachovávat jednu zvolenou právní 
formu, protože podmínky pro podnik se mžou díve i pozdji zmnit.  
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1.4.1 Podnikání fyzických osob 
Podnikání fyzické osoby má obvykle formu živnosti. Dle Wupperfelda (2003) 
se živností rozumí pravidelná výdlená innost provozovaná samostatn, vlastním 
jménem, na vlastní odpovdnost a vlastní riziko za úelem dosažení zisku. Fyzická 
osoba mže provozovat živnost koncesovanou nebo ohlašovací. O tom co pesn je a co 
není živností pojednává blíže zákon . 455/91 Sb.4. Velké zmny nastaly v oblasti volné 
živnosti v roce 2008 pijetím novely živnostenského zákona. Živnostenské listy a 
koncesní listy byly nahrazeny jediným dokladem a to výpisem z živnostenského 
rejstíku. To pro nás jako pro podnikatele pedstavuje znanou úlevu, protože oproti 
dosavadní povinnosti mít na každou živnost samostatný doklad staí povolení 
k provozování více inností. 
Podnikání ve form fyzické osoby má svá pozitiva i negativa. Podle Barrowa 
(1996) patí mezi výhody podnikání fyzických osob pedevším minimum formáln
právních povinností pi zakládání firmy. Dále také velmi nízké správní výlohy nutné 
pro založení firmy. Oproti obchodním spolenostem také není stanoven minimální 
povinný vklad pi zakládání spolenosti. Rovnž není povinnost zveejovat úetní 
uzávrky a tím pádem se také zjednodušuje administrativa potebná k provozování 
innosti. Mezi další z výhod patí možnost zahájení podnikatelské innosti ihned po 
ohlášení a tedy minimální asové ztráty, které by mohly mít na podnik negativní 
dopady. Pípadné zmny týkající se vlastnické a majetkové struktury probíhají pomrn
rychle a pokud není podnikatel zapsán do obchodního rejstíku, mže vést místo 
úetnictví pouze daovou evidenci což rovnž snižuje asovou a finanní náronost na 
podnikání. 
Mezi hlavní nevýhody podnikání fyzických osob autor zmiuje vysoké riziko 
vyplývající z neomezeného ruení majetkem podnikatele, toto hledisko ale díky 
zamýšlenému rozsahu podnikání nepedstavuje zásadní nedostatek. Naopak skutenost, 
že možné finanní problémy v podnikání se mohou projevit v rodin podnikatele je 
jednou z velkých nevýhod, které si jako zaínající podnikatelé musíme být velmi dobe 
vdomi. Podnikatelská innost rovnž požaduje odborné i ekonomické znalosti, 
v našem pípad by studium na vysoké škole s ekonomickým zamením mlo 
poskytnou dostaující základ pro založení a ízení podnikatelské innosti. astým 
                                                
4 viz http://www.podnikatel.cz 
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jevem je rovnž funkní petížení podnikatele, které se budeme v našem pípad snažit 
zmírnit pevedením ástí povinností na spolumajitele. V neposlední ad je záporem 
také omezený pístup k bankovním úvrm, jelikož banky jsou k zaínajícím 
podnikatelm pirozen nedvivé a v pípad ochotu pjit podnikateli finanní 
prostedky se tak dje pouze za cenu vysokých úrok. 
1.4.2 Živnost 
U živnosti je administrativa spojená se vznikem podnikaní jednoduchá. Staí 
vyplnit jednotný formulá a zaplatit poplatek 1000 K za vystavení živnostenského 
listu. Není nutný poátení kapitál a podnikatel není nucen shánt vysoké finanní 
prostedky pro rozjezd podnikání. Další výhodou u živnosti je možnost zaátku 
podnikání prakticky okamžit po získání živnostenského oprávnní. Pro navrhovanou 
jazykovou školu bude velice dležité být dostaten pipraven na zaátek nového 
školního roku v záí, a tedy asové hledisko zaátku podnikání je velmi dležité. Mezi 
hlavní výhodu z pohledu administrativy je teba zmínit povinnost vést pouze daovou 
evidenci na místo úetnictví, jak je tomu nap. u s.r.o. Zisk je zdaován jednotnou 
rovnou daní ve výši 15 % pro všechny fyzické osoby.  
Živnostenské oprávnní5 nutné k provozování jazykové školy,  podléhá zákonu 
. 455/1991 Sb. jako živnost volná, obor innosti . 72. což je Mimoškolní výchova a 
vzdlávání, poádání kurz, školení, vetn lektorské innosti.  
1.4.3   Sdružení fyzických osob 
Tato forma je upravená obanským zákoníkem jako sdružení fyzických osob 
bez právní subjektivity. Cílem sdružení je dosažení sjednaného úelu. Sepsáním 
smlouvy o sdružení fyzických osob nevzniká právní subjekt a sdružení jako takové 
nemže vstupovat do žádných obchodních ani právních vztah. lenové takového 
sdružení jednají navenek vždy vlastním jménem nebo jako zmocnnci ostatních 
úastník. Ruení len za závazky vzniklé z innosti sdružení je neomezené. 
Mezi hlavní výhody tohoto druhu podnikání patí podle Graye (1993) 
jednoduchost vzniku, kdy smlouva o sdružení nemusí být písemná, jakkoliv je však 
doporuena. Podnik se také nezapisuje  do obchodního rejstíku a snižují se tak náklady 
spojené s tímto zápisem. Velice dležitou výhodou u tohoto druhu podnikání je využití 
tzv. synergického efektu skupiny, neboli  ono známé, že víc hlav, víc ví. V pípad
                                                
5 viz http://business.center.cz/business/pravo/zakony/zivnost/priloha4.aspx 
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vystoupení lena nebo pijetí nového je celá tato procedura jednoduchá a rychlá. 
V pípad zaínajícího živnostníka je urit také velice dležité sdružování finanních 
prostedk a podnikatelských zkušeností, jelikož obstarávání cizích penžních 
prostedk je práv na zaátku podnikání pomrn obtížné. Další výhodou je možnost 
perozdlovat píjmy a výdaje z podnikání na úastníky v dohodnutém pomru, pop. 
zmna tohoto pomru. Dležitým aspektem u tohoto typu podnikání je také úspora na 
režijních nákladech. Grey (1993) uvádí jako hlavní nevýhody fakt, že je tento druh 
podnikání založen na velké dve a solidarit mezi úastníky, kde mže nastat možný 
konflikt zájm. Dále mohou vznikat neshody pi zmnách osob úastník nebo pi 
vypoádání v souvislosti s ukonením smlouvy o sdružení. S tím jsou dále spojeny 
problematické vlastnické vztahy u vklad a spolen nabytého majetku. 
Forma sdružení fyzických osob je z mého pohledu pro podnik nejvýhodnjší a 
proto ji v textu podrobnji rozeberu. Sdružení fyzických osob se zakládá na smlouv o 
sdružení. Dle zákona je tato smlouva  velice benevolentní a mnohé záleží na tom, co si 
její úastníci ujednají mezi sebou. Sdružení, jelikož není právnická osoba nemže 
vlastnit bankovní úet, nemže ani nikoho zamstnávat, jelikož tato práva jsou 
vyhrazena pouze jednotlivým lenm sdružení. Sdružení nevede ani úetnictví, ani 
nepodává daové piznání. Úetnictví vede, bu každý len sdružení samostatn, nebo 
jeden ze len sdružení za všechny ostatní. Obdobn piznání k dani podávají bu
všichni spolen nebo každý za sebe. Minimalizovat tyto nedostatky lze tak, že si každé 
sdružení v zakládající smlouv ustanoví, která osoba bude ve sdružení osobou hlavní. 
Na jméno této osoby by ml být veden bžný bankovní úet a ona by mla pijímat do 
pracovního pomru nové zamstnance. Pi rozpuštní sdružení mají úastníci nárok na 
vrácení hodnot, poskytnutých k úelu sdružení a vypoádají se mezi sebou o majetek 
získaný výkonem spolené innosti, zpsobem stanoveným ve smlouv, jinak rovným 
dílem.  
Smlouva o sdružení6
Tato smlouva mže, ale musí být písemná. Nicmén je doporueno, nechat si ji 
úedn ovit. Smlouva o sdružení, by mla obsahovat mimo jiné údaje jako vymezení 
jednotlivých úastník, jakým zpsobem se budou úastníci sdružení podílet na innosti 
a také jakým zpsobem si budou úastníci sdružení rozdlovat zisk pop. uhrazovat 
                                                
6 viz http://www.ipodnikatel.cz/sdruzeni-podnikatelu-podnikani-dvou-fyzickych-osob.html 
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ztrátu. Je nutné urit, kdo z úastník bude uzavírat smlouvy se zamstnanci  a kdo 
z úastník povede úetnictví. Dále se musí urit kdo bude podávat daové piznání v 
pípad plátc DPH. Pokud je už nkterý z úastník sdružení plátcem DPH, mají 
ostatní úastníci povinnost se také zaregistrovat jako plátci DPH a to nejpozdji k datu, 
kdy uzavou smlouvu o sdružení. Jestli není žádný z úastník plátcem DPH, pak se 
posuzuje pro povinnost registrace obrat souhrnn za všechny úastníky sdružení, stejn
jako u fyzických osob, které podnikají. Podle platných právních pedpis se plátcem 
DPH stává ten, kdo pekroí obrat 1 milion K za 12 msíc po sob jdoucích msíc. 
1.5 Podnikatelský zámr 
1.5.1 Charakteristika podnikatelského zámru 
Každý kdo vstupuje do podnikání chce být podnikatelem úspšným a pevn
ví, že se mu to podaí. Chce-li však tohoto cíle dosáhnout musí velmi peliv a 
objektivn posoudit, jaká je souasná situace na trhu a jaké má sám podnikatel 
možnosti. Základním nástrojem této strategie je návrh studie, který je také nazývána 
plánem nebo zámrem. Podnikatelský plán pedstavuje písemný dokument popisující 
všechny dležité vnitní i vnjší faktory, které se založením nového podniku souvisejí. 
Studie by mla pedevším obsahovat informace o vzdlání a zkušenostech vedoucích 
pracovník podniku, odhadem trhu a tržeb, zpsoby získávaní financí a rovnž finanní 
plán. Tento plán mže podnikatel sestavit bu samostatn, anebo si na jeho 
vypracování najmout externího poradce.  
Podle Vebera (2008) se dá takový podnikatelský plán pirovnat k autoatlasu. 
Ten by nám ml usnadnit odpov na otázky kde jsme, kam se chceme dostat a jak se 
tam dostaneme. Zpsob a rozsah plánu závisí na druhu podnikání, jeho rozsahu, form a 
rovnž na požadavcích nap. investora pro kterého se zhotovuje.  
Jak uvádí Synek (2000), podnikatelský plán slouží pedevším ke dvma úelm. 
Uvnit firmy slouží jako plánovací nástroj, podklad pro rozhodovací proces a rovnž  
jako nástroj kontroly. Zejména v situacích kdy podnikatel firmu zakládá a kdy firma 
stojí ped výraznými zmnami, které mohou mít dlouhodobé dsledky na její chod. 
Druhou skupinou pro kterou bývá podnikatelský plán zpracováván jsou externí 
subjekty, jako napíklad banky, u kterých podnikatel žádá o zapjení penz na 
financování svých projekt.  
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Synek (2000) dále uvádí, že jako první a nejzásadnjší, by si ml podnikatel 
hned na zaátku zodpovdt na ti základní otázky a to jak, co a hlavn pro koho bude 
vyrábt nebo poskytovat službu.  
1.5.2 Požadavky na podnikatelský plán 
Jak zmiuje Blackwell (1993), mezi hlavní rysy podnikatelského plánu patí 
srozumitelnost. Bankéi nebo jiní investoi, kteí budou íst podnikatelský plán mají 
mnoho práce a styl podnikatelského plánu by jim ml být pizpsoben. Tento aspekt 
v sob rovnž zahrnuje jednoduchost a loginost, což znamená, že to co je napsáno 
v jednom odstavci musí být v souladu s tím, co je uvádno jinde. Dále je to strunost, 
což znamená, že by dokument neml pekroit rozsah 30-40 stran. Pokud se pi jeho 
tení banké bude nudit, šance na píznivé pijetí se výrazn sníží. Jedním ze zásadních 
požadavk je pravdivost, což si mžeme jednoduše vyložit tak, že údaje obsažené 
v plánu by se mly maximáln shodovat se skuteností.  
Blackwell (1993) dále zmiuje, že velice dležitá jsou pro banké a investory 
ísla, jelikož uvažují numericky. Pokud nejsou slova podložena ísly, šance na 
zapsobení se snižuje. Podnikatel by rovnž neml zatajovat slabá místa projektu a to 
pedevším z dvodu pozdjší ztráty dvry bankée i investora. Pílišný optimismus
mže vyvolat nízkou dvryhodnost pedkládaného zámru,stejn tak, jako píliš 
pesimismus mže zapsobit neatraktivn pro investora nebo bankée. Zaínající 
podnikatel by ml být schopen upozornit na konkurenní výhodu svého plánu. Výhody, 
které náš výrobek nebo služby pinesou mohou být tím, co investora v pípad nutnosti 
cizího financování nejastji zaujme. 
1.5.3 Struktura a dílí ásti podnikatelského zámru 
Podle Strucka (1993) nelze strukturu podnikatelského plánu striktn stanovit. 
Plán by ml být specifický pro každou organizaci zvláš. Zpsob a rozsah zpracování 
závisí na tom co je pedmtem podnikání, tedy služba nebo výroba. Dále se odvíjí od 
velikosti plánovaného podniku, na oboru v nmž podnik hodlá podnikat a také na tom, 
zda-li se podnikatelský plán sestavuje za úelem požádání o úvr nebo o založení 
podnikání. 
Struktura a obsah podnikatelského plánu se ídí tím, jaké informace potebují 
poskytovatelé kapitálu. Ti oekávají údaje týkající se historie firmy, podnikatelských 
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cíl, právních vztah, managementu, inovativního produktu, tržní a konkurenní 
situace, plánování, poteby kapitálu, možných výnos, jakož i píležitostí a rizik.  
Titulní strana7
Podává struný výklad obsahu podnikatelského plánu. Obvykle by zde mly být 
uvedeny skutenosti jako název a sídlo spolenosti, jména podnikatel a spojení na n  
jako nap. telefonní íslo. Dále krátký popis spolenosti a povaha podnikání, zpsob a 
ástka potebného financování a jeho struktura. Pípadn také prohlášení o dvrnosti 
zprávy, které se zaazuje z bezpenostních dvod a umisuje se na konec. 
Exekutivní souhrn 
Tato kapitola se zpracovává až po sestavení celého podnikatelského plánu, a to 
v rozsahu tí až ty stránek. Jejím úkolem je podnítit zájem potenciálních investor. 
Investoi se na základ exekutivního souhrnu rozhodují, zda má vbec cenu íst 
podnikatelský zámr jako celek. Souhrn by ml proto struným a pesvdivým 
zpsobem vysvtlit klíové body plánu, tj. povahu podniku, rozsah potebného 
financování a tržní potenciál, jakož i zdvodnit podnikatelv optimismus. 
Popis podniku 
V této ásti podnikatelského plánu by ml být uveden podrobný popis nového 
podniku tak, aby potenciálnímu investorovi poskytl pedstavu o jeho velikosti a zábru. 
Klíovými prvky této ásti jsou popis výrobku nebo služby, umístní a velikost 
podniku, pehled personálu podniku, veškeré kanceláské zázemí a prprava 
podnikatele. 
Analýza externího prostedí - trhu 
Nový podnik je nutno zaadit do píslušného kontextu. Mimo jiné v jakém 
konkurenním prostedí bude podnikatel psobit. S tím souvisí analýza významných 
konkurent, kteí už na trhu psobí, vetn jejich silných a slabých stránek možností, 
jak by mohli negativn ovlivovat potenciální úspšnost nového podniku. Patí sem i 
pojednání o vyhlídkách odvtví, vetn vývojových trend a historických výsledk. 
Podnikatel by ml rovnž popsat proces vývoje produkt v daném odvtví. Kdo bude 
zákazníkem? Na základ segmentace vytipovat cílový trh pro nový podnik.  
                                                
7 viz HISRICH, R. D., PETERS, M. P. Založení a ízení nového podniku. 1. vyd. Praha: Victoria 
publishing, 1996. 501 s. ISBN 80-85865-07-6. 
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Pro urení velikost potenciálního trhu bude nezbytné zajistit poet potenciálních 
klient zainteresovaných navštvovat jazykové kurzy. To znamená provést analýzu 
struktury zákazník, jak z hlediska místa bydlišt, tedy geografického hlediska, tak 
vymezit míru zákazník, kteí by mli zájem jazykové kurzy reáln navštvovat. Tento 
odhad se vytváí pro horizont jednoho roku. Pi analýze zákazník z hlediska místa 
bydlišt budu v práci vycházet z dat eského statistického úadu a informací 
poskytovaných mstem Rožnov pod Radhoštm a jednotlivých spádových obcí.  
Z tchto dat dále odhadneme potenciální objemy našich vlastních prodej
v uvažované asové period. Nejastji se takovýto odhad, podle Korába (2007), 
provádí jako procentní ást z výchozího trhu. K penžnímu odhadu trhu pak nejastji 
využijeme pedpokládanou prmrnou ástku za jednu naši službu, v našem pípad
cenu jednoho jazykového kurzu. Samozejm by jsme v tomto odhadovaní mli 
pamatovat být umírnní  a logití. I tak ale vždy pjde o více i mén úspšný odhad a 
v naši víru v jeho reálnost. Samotný odhad lze provést na základ scéná vývoje typu 
pesimistický, realistický a optimistický8. Tento odhad potom lze dále v prbhu roku 
zpesovat s ohledem na skutený vývoj situace. Lze též uvažovat, co a jak by pozitivn
ovlivnilo nárst naší individuální poptávky (slevy, pístup k prodeji, marketing). 
Vtšina nov zakládaných podnik je schopna úinn vstoupit do konkurenního 
prostedí jen v nkolika segmentech, a to práv v tch, ve kterých je konkurence 
zranitelná.
Podle Korába (2007) v praxi analýza probíhá cyklicky, postupným a 
opakovaným zpesováním a strukturováním vstup a jejich odhad potebných 
k rozhodování v podniku. Mezi metody externí analýzy se pedevším využívá Porterv 
model pti konkurenních sil a dále SLEPT analýzy okolního prostedí. Dále sem 
rovnž patí ást SWOT analýzy, jmenovit píležitosti a hrozby. Jako nástroje interní 
analýzy se nejastji používá druhá ást SWOT analýzy, tedy analýza silných a slabých 
stránek podniku. Dále se dá pi analýze využít uritých precedentních píklad. 
Porterv model konkurenních sil slouží k zhodnocení konkurenního prostedí. 
Tento model je založen na vzájemném psobení pti sil na trhu. Jsou to rivalita 
konkurent, vyjednávací síla dodavatel, vyjednávací síla odbratel, hrozba substitut
                                                
8 viz KORÁB, V. , PETERKA, J. a REŽ	ÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán. 1. vyd. Brno: Computer 
Press, 2007. 216 s. ISBN 978-80-251-1605-0. 
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a hrozba nových konkurent. SLEPT analýza slouží jako analýza zmn prostedí. Na 
základ zkoumání sociálních, legislativních, ekonomických, politických a 
technologických hledisek nám umožuje analyzovat možný dopad zmn okolí na náš 
plán.
Marketingový plán 
Tato kapitola je dležitou souástí podnikatelského plánu, nebo objasuje 
jakým zpsobem budou naše služby distribuovány, oceovány a propagovány. Jsou zde 
uvedeny rovnž odhady objemu produkce nebo služeb, ze kterých lze odvodit odhad 
rentability nového podniku. Struktura marketingového plánu zahrnuje definici 
podnikatelské situace což je situaní analýza s pehledem stavu, v nmž se spolenost 
nachází. Tato pasáž by zárove mela objasnit pro tato nová služba vznikla, jako 
napíklad s cílem uspokojení poteb zákazník. Je žádoucí zpracovat dostupné 
informace o velikosti trhu, míe rstu, o zdrojích, míe zavadní novinek, pedpisech, 
nových firmách a o dopadu celkové hospodáské situace.
V marketingovém plánu by si podnikatel ml definovat cílový trh, píležitosti a 
hrozby. Ješt pedtím, než se podnikatel rozhodne, na jaký cílový trh by se zamí, ml 
by podnikatel provést segmentaci trhu, která spoívá v jeho rozlenní na menší 
homogennjší skupiny. To mu umožuje, aby reagoval úinnji na poteby cílových 
zákazník. Tuto segmentaci mže provést napíklad prostednictvím marketingového 
przkumu. 
Marketingový przkum, má dle Havlíka (2005) za úkol poskytnout co možná 
nejspolehlivjší data o trhu, na který nová firma hodlá vstoupit. Jedná se o cenné 
informace o potebách a návycích zákazník, jejich reakce na nkteré podnty a 
marketingové strategie. Dležitou souástí przkumu je jeho správné konené 
vyhodnocení a hlavn jeho správná interpretace. 
Podle Hisricha (1996) je dležitou souástí marketingového plánu urení silných 
a slabých stránek podniku. Tato ást práce by mla na základ SWOT analýzy, 
rozebírat silné a slabé stránky produktu. Hisrich (1996) dále uvádí, že podnikatel by si 
ml stanovit své cíle a zámry. Ped pijetím strategických marketingových rozhodnutí 
si musí podnikatel vytyit reálné a konkrétní cíle. Tyto cíle by mly ukazovat, kam se 
spolenost ubírá a specifikovat takové ukazatele, jako tržní podíl, zisk, tržby, ovládnutí 
trhu, cenová politika a reklamní podpora. Pro naplnní vytyených cíl musí být 
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definovány vhodné  marketingové strategie a taktické postupy. Tyto strategie a postupy 
mají odpovídat pedevším na otázku jak tchto cíl dosáhnout. Je nutné, aby 
marketingová strategie i postupy byly konkrétní a natolik propracované, aby se jimi 
dalo ídit po celý další rok. Tato ást se pedstavuje marketingový mix neboli „4 P“. 
Jedná se o produkt i službu, distribuci, cenu a propagaci. 
Sestavení marketingového plánu je pouhým poátkem procesu. Aby bylo 
vytyených cíl dosaženo, plán musí být efektivn realizován. To pedstavuje efektivní 
rozdlení zodpovdnosti za realizaci. Je zapotebí vyhotovit konkrétní schéma co má 
být provedeno a také kým. Dále v jakém asovém horizontu, a pi použití jakých 
náklad.  Rozpoet a marketingová strategie by mly urovat pedpokládané náklady na 
marketing. Pokud podnikatel dodržel všechny doporuené postupy neml by pro nj být 
problém tyto náklady urit. Tyto náklady budou pozdji rovnž zahrnuty do koneného 
finanního plánu podniku. Mezi základní údaje o sledování vývoje marketingových 
opatení patí ukazatele o tržbách. Pedmt monitorování v zásad závisí na cílech a 
zámrech stanovených marketingovým plánem. Zjištné nedostatky vybízejí 
podnikatele k tomu, aby pesmroval nebo upravil doposud používané marketingové 
strategie a postupy.  
Výrobní plán (operaní plán) 
Zde by ml být zachycen celý výrobní proces. Pokud bude nový podnik 
realizovat ást výroby formou subdodávek, mli by zde být uvedeni i tito subdodavatelé 
vetn odvodnní, pro byli vybráni. Rovnž je nutné uvést informace o nákladech a 
již uzavených smlouvách. Pokud bude celou nebo ást výroby zajišovat podnikatel 
sám, musí zde být uveden popis firmy a zaízení, které budou za potebí. V našem 
pípad nejde o výrobní podnik a tato ást  se bude nazývat „obchodní plán“. Mla by 
obsahovat informace podobné tm uvedeným výše, ale vztaženým na nákup zboží a 
služeb. 
Organizaní plán (personální zdroje) 
V této ásti podnikatelského plánu je popsána forma vlastnictví podniku, tj. zda 
jde o osobní vlastnictví, spoluvlastnictví tzv. „partnership“ nebo obchodní spolenost. 
V pípad partnerství, což je pípad naší jazykové školy, se uvádjí píslušné smluvní 
podmínky. Pikládá se též organizaní schéma, z kterého vyplývá systém podízenosti a 
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zodpovdnost jednotlivých len vedení. Dále by se ml zabývat platy, prémiemi a 
jinými formami odmn náležejícím každému ze len manažerského týmu. 
Finanní plán 
Finanní plán tvoí velice dležitou souást podnikatelského plánu. Jeho náplní 
je urení objem investic, které zaínající podnik potebuje a ukazuje, nakolik 
ekonomicky reálný podnikatelský zámr je. Jak uvádí Valach (1997) finanní plán se 
zabývá temi nejdležitjšími oblastmi, a to pedpovdí píslušných píjm a výdaj
s výhledem alespo na 3 roky, dále zahrnuje oekávané tržby a pedpokládané náklady. 
Jeho souástí by mla dále být predikce vývoje hotovostních tok neboli cash-flow, na 
píští 3 roky a také odhad rozvahy, který poskytuje informace o finanní situaci podniku 
k uritému datu. Finanní plán by ml dále obsahovat vybrané ukazatele finanní 
analýzy.  
Ukazatele rentability mí úspšnost pi dosahování podnikových cíl, 
srovnáváním zisku s jinými veliinami, které vyjadují prostedky vynaložené na 
dosažení tohoto výsledku hospodaení. Dle Sedláka (1999) ukazatel rentability aktiv 
ROA, pomuje zisk s celkovými aktivy investovanými do podnikání. Tento ukazatel 
jinými slovy udává, kolik procent zisku pipadá na 1 K investovaného kapitálu majiteli 
firmy. Informuje nás tak o výkonnosti podniku. Sedláek (1999) dále uvádí, že 
rentabilita vlastního kapitálu ROE, vyjaduje výnosnost kapitálu vloženého vlastníky 
podniku. Pro vlastníky podniku je tento ukazatel klíovým mítkem toho, jak byly 
prostedky, které do podniku vložili, zhodnoceny. Podle tchto ukazatel a vzhledem 
k podstupovanému riziku se rozhodují, zda nechají tyto prostedky takto investovány i 
zda zvolí jinou investici se srovnatelným rizikem, ale vyšší mírou výnosu. Dalším 
z ukazatel je  ukazatel rentability tržeb ROS, který informuje o tom, jak je podnik 
ziskový ve vztahu k tržbám po odpotu všech náklad. Udává nám, kolik zisku 
v procentech podnik získá z jedné K tržeb. 
Hodnocení rizik 
Ped každým novým podnikem vyvstávají uritá rizika. Je dležité, aby 
podnikatel tato rizika rozpoznal a pipravil si úinnou strategii k jejich zvládnutí. 
Nejvtší riziko pro podnik vyplývá z  reakce konkurent, ze slabých stránek 
marketingu, výroby i manažerského týmu nebo technologického pokroku. Pro 
podnikatele je žádoucí tyto rizika analyzovat a pipravit si alternativní strategie pro 
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pípad, že se nkteré z výše uvedených rizik projeví. Pro potenciálního investora je 
tento pístup zárukou toho, že podnikatel si je takových rizik vdom a je pipraven jim 
efektivn elit.
Pílohy  
Hisrich (1996) uvádí, že zde by mly být obvykle uvedeny informativní 
materiály. Píkladem takových informativních materiál mžou být výsledky 
z primárního výzkumu, jež slouží ke zdvodnní rozhodnutí. Do pílohy patí i nájemní, 
subdodavatelské a jiné smlouvy.  
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2  Analýza souasné situace a problému 
2.1 Vyhodnocení marketingového przkumu 
Následující ást popisuje vyhodnocení získaných dat z námi pipraveného 
dotazníkového šetení. Mimo nj bylo provedeno mnoho osobních rozhovor v rámci 
okruhu známých a pátel, tak aby jsme dostali co možná nejvtší množství podnt a 
pipomínek k tomuto druhu podnikání. V pípad dotazníku našimi prioritami bylo 
zjistit, jaká ást oslovených by o navštvování kurzu uvažovala, popípad byla ochotna 
investovat do vzdlávání svých dtí. Dále jsme chtli zjistit cenovou elasticitu, 
otázkami dotázaných na cenu, kterou by byli ochotni za kurz zaplatit. 
Naše podnikatelská aktivita poítá s výukou dtí a pracujících ve vku od 20 do 
60 let oslovili jsme proto zejména lidi v této vkové skupin. Dlat výzkum mezi dtmi 
školního vku podle nás není úpln relevantní, protože podle našich zkušeností, ten kdo 
rozhoduje, zda dti do kurzu budou i nebudou chodit, a hlavn kdo kurz bude platit, 
jsou jejich rodie. Stejn tak v prvním roce podnikání nepoítáme s vedením kurz pro 
seniory a lidi na dchod, i když se z budoucího pohledu jedná o mimoádn zajímavou 
potenciální skupinu zákazník. Jednak proto, že tito lidé mají více disponibilního 
volného asu a také proto, že práv spousta lidí v tomto vku se ráda vzdlává. Se 
zavedením kurz pro seniory hodláme zaít ve druhém nebo tetím roce podnikatelské 
innosti.  
Z našeho przkumu jsme získali následující data. Z oslovených 100 respondent
jich bylo 73 %, tedy nejvtší ást, mezi 25 a 50 lety. To bylo dáno pedevším tím, že 
jsme cílen pedkládali dotazník práv lidem, kteí vzhledov odpovídali této vkové 
struktue. 12 % dotázaných bylo ve vku do 25 let a 15 % nad 50 let. Vková struktura 
dotázaných mezi 25 až 50 lety, dobe vyhovuje našim požadavkm na vypovídající 
schopnost przkumu, jelikož naším požadavkem je zjistit zájem o námi poskytovanou 
službu ve vkové skupin lidí mezi 25 až 50 lety. Tyto lidi vnímáme jednak jako 
nejvtší potenciální návštvníky našich kurz a zadruhé jako potenciální sponzory 
tchto kurz svým dtem.   
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1.Vk:
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do 25 let
25 - 50 let
50 a více
      
Graf 1: Respondenti z hlediska vku 
Z námi osloveného vzorku sta osob bylo 85 respondent pracujících. Pracující 
budou naší  prioritou, nebo jsou to lidé, kteí jsou v produktivním vku a mají motivaci 
pro další sebevzdlávání a rovnž finanní prostedky si jazykový kurz zaplatit pro sebe 
nebo ho zaplatit svým dtem.
2.V souasné dob jsem:
5%
85%
8% 2%
student
zamstnaný
bez práce
na mateské
  
Graf 2: Statut dotázaných lidí
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Otázka v poadí tetí pro nás byla, v námi pedkládaném dotazníku zcela zásadní 
a v pípad záporné odpovdi na tuto otázku, jsme lidem podkovali za jejich as a 
spolupráci a rozlouili se s nimi.  
Hledání píin pro 44 procentní nezájem dotázaných lze hledat v osobních 
preferencích a struktue obyvatelstva R. I když spousta obyvatel hledá všechny 
možnosti jak zvýšit svou konkurenceschopnost na trhu práce, na druhou stranu existuje 
také velká skupina obyvatel, která nemá o podobné služby zájem. Jedná se zejména o 
lidi s nižším vzdláním, vykonávajících mén kvalifikované práce. Otázkou zstává co 
je zapotebí udlat, aby se podailo pimt tyto lidi alespo uvažovat o navštvování 
kurz, popípad zaplacení kurzu pro své dti. Asi lze jen tžko pedpokládat, že nap. 
50letý zedník bude mít vehementní zájem uit se anglicky. Na druhou stranu, ale je 
v našich možnostech nadchnou vhodnou reklamou pro studium jazyka jeho dít, které 
je nadané a má chu uit se anglicky i mimo školní lavice.    
3.Mli byste chu navštvovat jazykový kurz, 
pípadn platit jazykový kurz pro Vaše dti? 
56%
44%
ANO
NE
Graf 3: Zjištní zájmu o jazykový kurz u respondent
V pípad zjišování preference konkrétního jazyka, jsme si chtli potvrdit naši 
domnnku, že nejvíce lidí bude mít zájem práv o kurzy anglického jazyka. Pomrn
vysoký zájem o kurzy španlského jazyka nás velmi pekvapil a bude to urit jeden 
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z našich dalších plán do budoucna. Co se týe výuky španlského jazyka neexistuje 
v Rožnov pod Radhoštm tém žádná konkurence, a i z tohoto hlediska vidíme tuto 
výuku do budoucna jako velmi perspektivní.  
4.Jaký cizí jazyk byste se chtli nejradji uili z 
nabízených?
75%
14%
7% 4%
anglitina
nmina
španlština
jiný
   
Graf 4: Graf atraktivity jednotlivých cizích jazyk pro respondenty 
Podle našich pedpoklad, jsou lidé, co se týe výdaj za dodatené vzdlávání, 
své nebo svých dtí, velmi citliví na cenu. Z toho poznatku, jsme usoudili, že práv
vhodn zvolená cena, by mla být jednou z našich konkurenních výhod, a víme, že 
lidé na tento argument budou pozitivn reagovat. Jelikož se ale hodláme zabývat 
podnikatelkou inností, naším cílem je primárn dosahování zisku. Cena kurzu tedy 
bude urena na základ náklad a zajištní odpovídajícího zhodnocení vloženého 
kapitálu pro vlastníky. 
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5.Jakou cenu u roního jazykového kurzu považujete za 
adekvátní?
27%
48%
20%
5%
mén než 3000
3000-4000
4000-5000
více než 5000
Graf 5: Respondenti z hlediska jejich názoru na cenu kurzu
asová vytíženost a ochota lidí docházet na naše kurzy, bude velice dležitá, 
pro správné urení frekvence našich kurz. Podle našich pedbžných pedstav by bylo 
ideální poádat kurzy pro pracující vždy jednou týdn. Dotazníkové šetení nás v této 
naší myšlence vícemén utvrdilo, když se z výpovdí respondent ukázalo, že nejvtší 
ást z nich, 64 %, preferuje docházet na kurz jedenkrát v týdnu. To dokazuje, že 
pracující nejsou ochotni zbavit se pílišné ásti svého volného asu, a chodit po práci na 
kurzy více než jednou v týdnu, je pro n již více asov náronjší.. Tuto skutenost 
budeme respektovat a pizpsobíme jí naší nabídku kurz. 29% dotázaných 
odpovdlo, že by bylo ochotno docházet na kurzy více než jednou týdn a jedná se pro 
nás tedy o impuls zaít uvažovat také o této variant výuky. Podle našich prognóz, ale 
tento harmonogram výuky zavedeme až od druhého roku fungování naší školy. 
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6.Kolikrát týdn, je podle Vás ideální docházet na kurz?
64%
29%
5% 2%
1x
2x
3x
více než 3x
Graf 6: Respondenti a jejich asové možnosti
Druhá ást dotazníku se skládala z uzavených otázek typu ano, ne. Díky tomuto 
uspoádání dotazníku respondenti neztratili mnoho asu s vyplováním a byli ochotni 
poskytnou pravdivé informace. V pípad rozsáhlejšího dotazníku, by se podle našich 
zkušeností dotazovaní po ase uchýlili k vyplnní dotazníku v co nejkratším ase, a 
výsledek by tedy ztratil na objektivnosti. Na základ toho, že 56 respondent
odpovdlo kladn na otázku íslo 3, zda by mli pípadn chu navštvovat jazykový 
kurz oni sami, nebo platit mimoškolní jazykový kurz pro svoje dti, jsme získali tyto 
data uspoádaná do pehledné tabulky. 
Otázka ANO NE 
7.Je pi vašem rozhodování o kurzu dležitá cena? 82% 18% 
8.Dáte pi výbru kurzu na doporuení známých? 66% 34% 
9.Bydlíte v Rožnov nebo ve vzdálenosti do 7 km? 96% 4% 
10.Máte dti ve vku od 10 - 18 let? (v pípad, že NE, 
rovnou pejdte na otázku 12) 27% 63% 
11.Byli byste ochotni investovat do mimoškolního kurzu 
anglitiny pro Vaše dti? 60% 40% 
12.íká vám nco název Kiaora? 32% 68% 
13.íká vám nco název Lion? 14% 86% 
14.íká vám nco název Jazyková škola Beskyd? 7% 93% 
Tabulka 1: Druhá ást dotazníku 
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Data, která jsme od našich respondent obdrželi potvrdily naši domnnku, že 
cena kurzu je dležitá. Celých 82 % dotázaných uvedlo, že je pro n cena kurzu 
dležitá. Z toho usuzujeme, že nastavení ceny kurzu bude mít dležitý vliv na náš 
budoucí úspch. Pozitivním zjištním bylo, že lidé, kteí se uvedli, že mají dti ve vku 
od 10 do 18 let, což je náš cílový segment, by mli zájem tyto dti posílat do 
mimoškolních kurz anglického jazyka. Z tohoto usuzujeme, že vhodn zvolenou 
strategií by se nám mohlo podait získat si v tomto segmentu dostatek klient. 
Zajímavým zjištním bylo, že jediným konkurenním subjektem, který se dostal do 
povdomí lidí je se 32 % jazyková škola Kiaora. Tento výsledek se dá odvodit od 
reklamní kampan, kterou tato škola v minulém roce spustila, a je patrn, že má dobrou 
odezvu.  
Zhodnocení dotazníkového przkumu 
Na základ dotazníkového šetení, jsme vyvodili nkolik dležitých závr pro 
definování našeho podnikatelského plánu. Trh v Rožnov pod Radhoštm je z hlediska 
vytvoení nové jazykové školy potenciální. Nachází se zde mnoho lidí, kteí mají zájem 
se vzdlávat, pípadn zajistit nadstandardní vzdlání pro své dti. Z námi oslovených 
se pro celých 56% respondent vyslovilo, že by mlo zájem bu osobn se njakého 
kurzu úastnit nebo jej dopát svým dtem. Tento potenciál zde tedy je, otázkou zstává  
jaké další požadavky kurz musí mít aby pípadné zájemce opravdu oslovil. 48% 
z dotázaných se svilo, že by kurz neml být dražší než 4000 K,  20% by bylo 
ochotno za kurz dát mezi 4000 až 5000 tisíci a 5% je ochotno zaplatit za jazykový kurz 
více než 5000 tisíc. Cena je tedy pro zákazníka dležitá. Její stanovení však rovnž 
musí korespondovat s provozními náklady a ziskem požadovaným vlastníky. Jako 
zaínající podnikatelé tedy do budoucna budeme muset velice dobe analyzovat poteby 
našich zákazníkm a pizpsobovat se jim. Napíklad jsme se dále dozvdli, že vtšina 
dotázaných by preferovala docházet na kurzy jedenkrát týdn, a neztratit tak 
s docházením do kurz píliš mnoho asu, jak vyplynulo z jejich podrobnjších 
výpovdí. Podle pedpokladu je nejžádanjším jazykem dneška anglitina, o kterou by 
mlo zájem 75% respondent. S velkým odstupem je následována nminou s 15% což 
si lze vysvtlit tím, že nmina je z hlediska uení náronjší než anglitina a poptávali 
by ji tedy spíše lidé, kteí ji potebují napíklad v práci. Španlštinu by se chtlo uit 7% 
dotázaných což je skvlý výsledek vzhledem k tomu, že se jedná o jazyk v R pomrn
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málo známý. Je to pro nás signál, dát se cestou výuky více exotických jazyk a pokrýt 
tento potenciální trh zákazník. Rovnž jsem se ptali na povdomí veejnosti o 
konkurenci a je zcela zejmé, že financovat do efektivní marketingové kampan se 
vyplatí. Z osobních rozhovor se nám podailo zjistit, že nejvíce lidí si píslušné školy 
spojuje práv s reklamou. Té tedy chceme vnovat zvláštní pozornost a investovat  do 
ní nemalé peníze.  
2.2 Analýza odvtví 
V této ásti práce budu zkoumat trh, na který se svou novou jazykovou školou hodlám 
vstoupit. 
2.2.1 Charakteristika trhu 
Znalost minimáln jednoho cizího jazyka se stala v prostedí eské republiky 
tém povinností, pro každého, kdo se chce ucházet o kvalifikovanjší práci, pop. se 
hlásí na vysokou školu. Akoliv má vtšina základních a stedních škol ve svých 
studijních plánech mnoho hodin výuky cizích jazyk týdn, vtšinou díky nízké 
kvalifikaci vyuujících nebo z dvod zastaralých metod výuky, odcházejí každým 
rokem ze škol, po vykonání maturitní zkoušky tisíce student, z nichž však jen malá 
ást má schopnost jazyk v praxi reáln použít. Z dvod nárok na jazykovou 
vybavenost, která se bude v budoucnu pouze zvyšovat a ne snižovat se domnívám, že 
stále více pracujících lidí, bude ochotno investovat nemalé prostedky do jazykového 
vzdlávání bu sebe samých, anebo co je pro naši jazykovou školu zajímavé, 
investovat do jazykové pípravy svých dtí.  
Akoliv ve velkých mstech je trh pomrn výrazn nasycen a funguje zde bu
více, i mén úspšn celá ada jazykových škol, menší regionální centra, jako je tomu 
práv v pípad Rožnova pod Radhoštm, kde je zamýšleno vytvoení nové jazykové 
školy, je trh s jazyky stále podcenn a výbr jazykových kurz není velký. Dvody pro
tomu tak je, je teba hledat zaprvé v minulosti, tedy z toho pohledu, že v eské 
republice bylo do roku 1989 znemožnno jakékoliv volné podnikání a také tím, že se za 
dobu od Sametové revoluce nestailo etablovat na místním trhu dostatené množství 
kompetentních subjekt pro výuku cizích jazyk, které by si vydobyly dominantní 
postavení na trhu. Pitom je zde umístno mnoho základních a  stedních škola a také 
mnoho podnik se zahraniní úastí.  
 33
Na malém mst by se dalo s nadsázkou íci, že každý každého zná, a že dobrá 
povst je základním kamenem úspchu. To je z velké ásti pravda a dobré renomé 
popípad doporuení od známého je vtšinou tím nejdležitjším kritériem pro výbr 
jazykové školy. Jelikož jsou ale marketingové aktivity z hlediska souasných subjekt
takka pehlížen, vidím zde velkou píležitost, vhodn organizovanou marketingovou 
kampaní, získat mnoho klient, a to hlavn z ad student, kteí si pínosy 
mimoškolního studia uvdomují jen ásten, a tím vytvoit takíkajíc nový trh. 
Samozejm, že i v Rožnov pod Radhoštm psobí nkolik jazykových škol, 
jedná se ale povtšinou o subjekty mladšího charakteru, které ješt nejsou na trhu pln
zavedeny a domnívám se tedy, že je pro novou jazykovou školu s originálním 
konceptem, kvalitní výukou a orientací na zákazníka stále místo. 
Obrázek 1: Námstí v Rožnov pod Radhoštm 
Jak již bylo výše uvedeno, naše spolenost se rozhodla vstoupit na trh ve mst
Rožnov pod Radhoštm. Hlavními kritérii pi výbru byla znalost místního trhu, 
blízkost z místa bydlišt, poet obyvatel msta a také velký poet spádových vesnic 
s dobrou dostupností do msta . Dále to byla také malá konkurence, velký poet 
zahraniních nebo domácích podnik, a také to že Rožnov pod Radhoštm je turistické 
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msto s celou adou ubytovacích zaízení, které mají rovnž vysoký píliv návštvník
po celý rok. 
Obrázek 2: Místní vymezení polohy Rožnova pod Radhoštm v rámci R 
2.2.2 Analýza zákazník
Potenciální zákazníky naší jazykové školy jsme rozdlili do nkolika níže 
uvedených segment.  
Žáci druhého stupn základních škol 
První skupina zákazník jsou žáci základních škol. Mezi tito žáky poítáme i 
s docházkou dtí z okolních spádových vesnic Zubí, Zašová, Vide, Stítež nad 
Bevou, Valašská Bystice, Hutisko Solanec, Vigantice, Dolní, Prostední a Horní 
Beva. Jedná se o 10 geograficky nejbližších vesnic jak lze vidt z následující mapy do 
7 km a rovnž s nejlepší dopravní obslužností, ve kterých zatím prakticky neexistuje 
žádná mimoškolní výuka cizích jazyk. V tomto vidíme obrovskou píležitost nabídnou 
práv tmto dtem kvalitní výuku i bez poteby dalekého dojíždní.  
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Obrázek 3: Spádové obce v blízkosti Rožnova pod Radhoštm 
     
Žáci stedních škol
Výuka pro žáky stedních škol bude pro nás druhým stžejním segmentem. 
Znalost anglitiny je dnes požadována pi pijímacích zkouškách tém na každou 
Vysokou školu a také maturitní zkouška se z pravidla skládá ze zkoušky z anglického 
jazyka. Stedních škol je v Rožnov pod Radhoštm nkolik. Nejvtšími subjekty jsou 
Stední škola informatiky, elektrotechniky a emesel, Gymnázium, Stední škola 
cestovního ruchu a Stední škola zemdlská a pírodovdná. V tomto segmentu je 
obzvlášt perspektivní píprava student posledních roník k maturit jako i výuka 
student, kteí chtjí být prost lepší než ostatní nebo naopak mají mezery a potebují si 
doplnit znalosti doplnit. 
Dosplí pracující 
Tetím segmentem jsou pracující, kteí a již z dvod poteby vyšší kvalifikace 
nebo ist z osobního zájmu se chtjí dále vzdlávat v oblasti jazykových znalostí. 
Jelikož je Rožnov pod Radhoštm díky svému unikátnímu Muzeu v pírod
vyhledávaným turistickým centrem, je velice praktické znát alespo jeden svtový 
jazyk. V lét se lovk setkává s cizinci prakticky na každém kroku, a lze oekávat, že 
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tento trend se bude v Rožnov jen prohlubovat. Znalost cizích jazyk je samozejm
nepostradatelná i pro provozovatele rekreaních zaízení, kterých je v regionu celá ada. 
Od hotel pes lyžaské areály a rzné restauraní zaízení, všude je a bude znalost 
cizích jazyk v budoucnu nepostradatelná.    
Firemní (víkendová) výuka, teambuilding 
Jelikož psobí v regionu celá ada vtších i menších spoleností, víme, že o 
profesionální výuku bude rovnž velký zájem. Mezi potenciálními zákazníky patí 
následující spolenosti. ON Semiconductor, Rožnov p.R., která má vlastníky v USA a 
kde pedpokládáme tlak na jazykové zlepšování jazykových dovedností svých 
zamstnanc. Dále Freescale s.r.o., Rožnov p.R. což je vlastn odštpená ást 
spolenosti ON Semiconductor, a která zabezpeuje distribuci polovodi do celého 
svta a rovnž tato firma pravideln investuje prostedky do zlepšování jazykových 
znalostí svých zamstnanc, jelikož jsou s cizím jazykem v každodenním kontaktu. Ze 
subjekt psobících v Rožnov pod Radhoštm je pro nás perspektivní  Stori Mantel 
s.r.o., Rožnov p.R., která vyrábí pily a vtšina je ovládána rovnž zahraniním 
vlastníkem. Firma Retigo s.r.o., Rožnov p.R. jakkoliv se nejedná o firmu se zahraniní 
úastí považujeme rovnž za velký potenciál pro naše firemní kurzy, jelikož tato firma 
dodává pece do celého svta a vtšina její produkce jde práv na vývoz. Do segmentu 
možných zákazník z veejného sektoru spadá Mstský úad v Rožnov pod 
Radhoštm, který podle našich informací nabízí svým zamstnancm jazykové kurzy 
ve form benefit a jedná se pro nás tedy o potenciálního zákazníka. Z firem nesídlících 
pímo v Rožnov pod Radhoštm, ale v pilehlém okolí se jako nejvtší potenciální 
zákazníci jeví BROSE CZ, která sídlí v nedaleké Kopivnici, která je zhruba 20 
kilometr vzdálena a dále Gumárny Zubí a.s., které obchodují také pevážn se 
zahraniními zákazníky. 
2.3   SLEPT analýza 
2.3.1 Sociální faktory 
Populace eské republiky se bhem roku 2008 zvtšila o 86,4 tisíce osob, z 
ehož 14,6 tisíce tvoil pirozený pírstek9. Poet živ narozených dtí dosáhl tém
                                                
9 http://www.czso.cz/csu/2009edicniplan.nsf/t/1D00355EB5/$File/400709a1.pdf 
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120 tisíc, ímž se nadále rozšíila základna vkové pyramidy (tento proces zapoal roku 
2000) a mírn se zvýšil i celkový poet dtí ve vku 0-14 let. Pesto však pokraovalo 
stárnutí eské populace, opt vzrostl podíl senior a zhoršil se vzájemný pomr 
závislých složek populace. Fakt, že eská populace stárne a také to, že se ím dál tím 
rodí mén dtí bude mít nepíznivý vliv na poet potenciálních žák pro naše kurzy pro 
mladistvé. Z pohledu demografické reprodukce obyvatelstva se eská republika adí 
k takzvanému regresivnímu typu, kde v dlouhodobém pohledu dochází ke snižování 
poetního stavu populace. Tento typ vkové struktury v souasné dob pevažuje ve 
vysplých zemích. 
Pro názornost uvádím predikci vývoje obyvatelstva R podle údaj eského 
statistického úadu10. 
   Tabulka 4: Demografický vývoj obyvatelstva R v letech 2002 až 2050 
                                                
10 viz http://www.czso.cz/csu/2003edicniplan.nsf/t/FF004FD781/$File/4020rrg1.pdf 
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Poet obyvatel a segmentaci jednotlivých obcí znázoruje následující tabulka: 
Tabulka 4: Poet obyvatel podle jednotlivých kritérií ve zkoumaných obcích  
Pro analýzu velikosti trhu prvního segmentu jsem vycházel z dat 
poskytovaných eským statistickým úadem11. Tyto data zahrnují kategorii osob ve 
vku od 5 do 14 let. Jelikož ale naším cílovým trhem jsou dti druhého stupn
základních škol tzn. dti od 10 do 14 let, zúžil se nám poet potenciálních žák na 
polovinu z pvodních 4979 na 2490 potenciálních klient. Pro urení potu 
potenciálních klient rekrutujících se práv z této skupiny, jsem stanovil ti možné 
varianty vývoje, a to pesimistickou, optimistickou a realistickou.  
V pesimistické variant vývoje pedpokládám 1 % možných zákazník
z celkového potu 2490 mladistvých ve vku od 10 do 14 let. To by pedstavovalo asi 
25 zákazník. Optimistická varianta poítá se 3 % z celkových 2490, což je 75 
možných klient. A poslední je realistická varianta, kterou budu brát v dalších ástech 
tohoto plánu jako výchozí, tedy kompromis mezi výše uvedenou pesimistickou a 
pesimistickou variantou. V pípad realistické varianty poítám, že by našich služeb 
využily 2 % z 2490 mladistvých, tedy práv 50 klient. 
                                                
11 viz http://www.czso.cz/sldb/sldb2001.nsf/okresy/CZ0723 
Název obce Celkem obyv. Ve vku 5 - 14 Zamstnaní 
Rožnov pod Radhoštm 17845 2338 8410 
Zašová 2750 336 1221 
Hutisko Solanec 1900 203 855 
Horní Beva 2419 295 1029 
Prostední Beva 1668 212 749 
Dolní Beva 1772 202 794 
Zubí 5365 672 2709 
Valašská Bystice 2182 308 998 
Vigantice 874 115 387 
Vide 1600 206 749 
Stítež nad Bevou 789 92 329 
Celkem 39164 4979 18230 
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Druhým segmentem z hlediska možných klient jsou žáci stedních škol. Na 
základ výroních zpráv12, dostupných na internetových stánkách stedních škol, jsem 
zpracoval následující tabulku potencionálních klient. 
Název školy Poet žák
Stední škola informatiky, elektrotechniky a emesel 820 
Gymnázium Rožnov pod Radhoštm 490 
Stední škola cestovního ruchu  400 
Stední škola zemdlská a pírodovdná  280 
Celkem 1990 
 Tabulka 5: Poet žák stedních škol v Rožnov pod Radhoštm  
Pro stanovení potenciálního potu klient z ad steních škol jsem opt stanovil 
ti hypotézy,  a to pesimistickou, optimistickou a realistickou. Pesimistická varianta 
vývoje poítá s 2 % možných zákazník z celkového potu 1990 žák stedních škol 
v Rožnov pod Radhoštm. To by pedstavovalo pibližn 40 zákazník. Optimistická 
varianta se zakládá na tom, že by naši jazykovou školu navštvovaly 4 % z celkových 
1990 žák, což pedstavuje 80 možných klient. Realistická varianta, tedy ta která bude 
použita pro další kalkulace pedpokládá kompromis mezi výše uvedenou realistickou a 
pesimistickou variantou. To znamená, že by našich služeb využily 3 % z 1990 žák
stedních škol, tedy práv 60 klient. 
Tetím segmentem jsou dosplí, pracující lidé. V tomto segmentu se dá poítat 
jednak se zvýšenou konkurencí oproti dvou pedchozím segmentm a za další je urení 
potenciálního potu zákazník obtížnjší. To z následujících dvod, že se jedná o 
velké vkové rozptí a také se vyskytují velké rozdíly v jednotlivých zamstnáních a 
požadavcích na n. Z provedené analýzy vyplývá, že se v námi monitorovaném regionu 
nachází asi 18230 pracujících (viz pedchozí tab.1). Jelikož jsou ale pracující více 
asov vytíženi, než nap. školáci, lze u nich pedvídat menší flexibilitu a ochotu 
cestovat. Z toho dvodu, budeme potenciální zákazníky vybírat pouze z pracujících 
bydlících v Rožnov pod Radhoštm. Tímto se nám potenciální poet klient snížil na 
8410. Na základ výše zmínných skuteností o relevanci tohoto tetího segmentu 
                                                
12 viz http://www.roznovskastredni.cz/dwnl/zprava08_09.pdf 
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zákazníku jsem došel k závru, že by bylo reálné uvažovat o 0,5 % podílu z celkových 
8410 pracujících. To pedstavuje asi 84 klient. 
tvrtým segmentem je firemní výuka. V této oblasti pedpokládáme nejtvrdší 
konkurenci, jelikož firemní zákazníci jsou vtšinou velice rentabilní a je tedy nutno 
poítat i s konkurencí z vtších mst, jako je nap. Ostrava. Pro tuto kategorii je velice 
obtížné stanovit pesný poet kurz nebo akcí, ale podle našich odhad by se bude 
jednat o jeden až dva víkendové kurzy v msíci. Pi kalkulaci poádání tchto akcí 
devt msíc ron se dostáváme na hodnotu pibližn 14 firemních kurz ron. 
Z provedené analýzy vyplývá, po pihlédnutí k realistickým variantám vývoje, že 
celková velikost našeho trhu by se mohla pohybovat kolem 194 klient vetn 14 
firemních kurz. 
Index Spotebitelského optimismu 
Na základ przkumu13 a mení indexu spotebitelského optimismu 
zaznamenáváme trend zlepšování nálady populace trvale od bezna roku 2009, kdy 
index dosáhl nejnižších hodnot. Jednalo se hlavn o dobu poplašných zpráv a 
masivního propouštní a omezování výroby. Z tchto dat usuzujeme, že nálada ve 
spolenosti vi výdajm za další vzdlávání bude také mírn na vzestupu. 
   Obrázek 5: Index spotebitelského optimismu 
                                                
13 viz http://www.stemmark.cz 
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Indexy mohou nabývat hodnot 0 – 200. Kde 0 znamená extrémní pesimismus, 100 
rovnováhu mezi pesimismem a optimizmem a 200 extrémní optimismus. 
Kupní síla 
Kupní síla v regionu Vsetínska je v rámci eské republiky podle 
przkumu14 uinného renomované spolenosti INCOMA GfK s názvem „Kupní 
síla v okresech a obcích R 2009 spíše podprmrná.  
Obrázek 6: Prmrná kupní síla v regionech 
Jak je patrné z pedchozího obrázku, kupní síla obyvatel Zlínského kraje 
dosahuje prmrných až podprmrných hodnot 93,1% z celkového prmru.  
2.3.2 Legislativní faktory 
Dne 1. ervence 2008 vstoupil v úinnost zákon . 130/2008Sb., kterým se 
novelizuje stávající živnostenský zákon 455/1991Sb. Hlavním cílem této pomrn
rozsáhlé novely15 živnostenského zákona bylo zjednodušení vstupu do živnostenského 
podnikání zaínajícím podnikatelm a další snížení administrativní zátže podnikatel
                                                
14 viz http://www.incoma.cz/cz/ 
15 http://www.blansko.cz/clanky/08/06/novela-zivnostenskeho-zakona-od-1-7-2008-usnadni-vstup-do-
podnikani.php 
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pi styku se živnostenskými úady. Pro nás tato zmna znamená vyízení si pouze 
jediného dokladu na všechny oblasti našeho podnikání a to výpisu z živnostenského 
rejstíku. Na místo dosavadních 125 volných živností je zavedena jedna volná živnost, 
která se dále lení na 80 obor. Pi ohlášení volné živnosti získáme jako zaínající 
podnikatel živnostenské oprávnní k celé volné živnosti (všech 80 obor inností). 
Pouze jsme povinni uvést konkrétní obory inností, ve kterých budeme podnikat. 
V pípad, že se v budoucnu rozhodneme pro vykonávání dalších obor innosti nebo 
nkteré obory pestane vykonávat, oznámíme pouze tuto zmnu živnostenskému úadu. 
Aktuální zmnou pro podnikatele je, že se od 1. ledna 2010 pro osoby 
samostatn výdlen inné (OSV) mní  výše záloh na pojistné na dchodové 
pojištní16. OSV vykonávající hlavní samostatnou výdlenou innost bude do msíce 
pedcházejícího msíci podání Pehledu o píjmech a výdajích platit minimální zálohy 
na dchodové pojištní ve výši 1720 K msín. Platba záloh na pojistné na 
dchodové pojištní bude i nadále povinná. Dále se mní pojistné na zdravotní 
pojištní. Pokud OSV vykonává samostatnou výdlenou innost, je její povinností 
platit zálohy na pojistné od 1.1.2010 nejmén v ástce 1601 K. V opaném pípad
není povinností zálohy platit a pojistné se pak doplácí jednorázov do osmi dn po 
podání daového piznání. Maximální výše zálohy je od 1.1.2010 urena ástkou 19205 
K. Vcelku hodn vysoká horní hranice vyplývá z pomrn razantního zvýšení 
maximálního vymovacího základu na ástku 1 707 048 K.   
Funknost soud je v eské republice diskutabilní. Z negativního úhlu pohledu 
musíme zmínit pedevším velkou byrokracii, která celý proces vymahatelnosti práva 
znan zdržuje a také prodražuje. Co je pro nás jako pro podnikatele dležité je 
napíklad délka soudních spor. Ta se podle údaj Svtové banky17 pohybuje kolem 
300 dní. Pro srovnání nap. v Maarsku nap. 365 dní a v Polsku 1000 dní. Z druhé 
strany spektra jmenujme Nizozemí, kde vyešit soudní spor trvá v prmru 48 dní.  
2.3.3 Ekonomické faktory 
eské hrubý domácí produkt (HDP) za rok 200918, oištný o cenové, sezónní a 
kalendání vlivy, klesl ve srovnání s rokem 2008 o 4,1%. Hlavní píinou byla 
                                                
16 viz http://www.finance.cz  
17 viz http://www.mesec.cz/clanky/obchodni-spor-na-rozsudek-si-pockate/ 
18 viz http://www.czso.cz/csu/csu.nsf/informace/chdp031110.doc 
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celosvtová hospodáská recese která zaala jako bublina s hypotékami v USA a 
dopady pocítila i eská republika, která je na obchodu se zahraniním závislá. 
                    Vývoj HDP ve stálých cenách v roce 2009 (v %) 
HDP 1.tvrtletí 2.tvrtletí 3.tvrtletí 4.tvrtletí
Rok 
2009 
Ke stejnému období roku 2008 -4,00 -4,9 -4,5 -3,1 -4,1 
    Tabulka 5: HDP eské republiky za rok 2009 
Míra inflace19 vyjádená pírstkem prmrného indexu spotebitelských cen za 
posledních 12 msíc proti prmru pedchozích 12 msíc byla v lednu 0,9 %, což je o 
0,1 procentního bodu mén než v prosinci 2009. 
Mezimsíní rst spotebitelských cen20 o 1,2 % byl ovlivnn zvýšením 
základní i snížené sazby DPH z 19 % na 20 %, resp. z 9 % na 10 % a zvýšením 
spotebních daní pohonných hmot a alkoholických nápoj. V mezironím srovnání 
zpomalil rst spotebitelských cen v lednu 2010 na 0,7 % (z 1,0 % v prosinci 2009). 
Zmírnní cenového rstu ovlivnily zejména ceny v oddíle bydlení, kde rst cen istého 
nájemného zpomalil na 11,7 % (z 19,4 % v prosinci) v dsledku jejich výrazného 
zvýšení v lednu 2009. V doprav byly nižší ceny automobil o 4,7 %. Ceny zboží 
úhrnem vzrostly o 0,8 % a ceny služeb o 1,8 %. 
Hlavními dsledky hospodáské recese byly vlny propouštní hlavn ve 
výrobních firmách, snižování plat a snižování firemních „benefit“což mže mít vliv 
na nižší zájem o firemní jazykové kurzy. Rovnž výrazn ubylo zakázek, výkonnost 
ekonomiky zpomalila a i nabídka pracovních míst se výrazn zmenšila. 
Z dat eského statistického úadu dále vyplynulo že se zamstnanost zvýšila ve 
4. tvrtletí o 0,2 %, meziron naopak o 1,9 % klesla. V prmru bylo v roce 2009 v 
domácí ekonomice zamstnáno 5 226 tisíc osob, tj. o 62 tisíc, resp. 1,2 % mén než v 
roce 2008. Zamstnanost v prbhu roku klesala, v posledním loském tvrtletí bylo v 
ekonomice zamstnáno v prmru o 63 tisíc osob mén než ve tvrtletí prvním. 
                                                
19 viz http://www.czso.cz/csu/csu.nsf/informace/cisc020910.doc 
20 viz http://www.czso.cz/csu/csu.nsf/informace/cisc020910.doc 
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Obrázek 7: Nezamstnanost v okrese Vsetín za rok 200921
Zvýšením nezamstnanosti a snížením kupní síly obyvatelstva se snížila 
poptávka po mnoha produktech a službách. Oblasti rekvalifikace a zvyšování znalostí 
cizích jazyk, se ale podle mého názoru toto šetení nedotkne tak drasticky jako jiných 
oblastí.  Prav konkurenní výhoda na trhu práce, v podob znalosti cizího jazyka, bude 
vyhledávanou komoditou a rekvalifikaní metodou. 
2.3.4 Politické faktory 
Souasným trendem je usnadování podmínek a už pro stávající nebo 
zaínající podnikatele. Od rovné dan, která snížila daovou zátž na 15 % po 
zjednodušení živnostenského zákona, dá se íci, že politická situace njak výrazn
nestžuje podnikatelm jejich konání. Negativem je však nestabilita politické scény. 
Jakákoliv nestabilita je pro podnikatelské prostedí nepíznivá a protože snižuje 
dvryhodnost pro investory a tím zpomaluje rozvoj celé zem. V pípad eské 
republiky zmiuji dále vysoké zadlužení zem, které má nebezpen rostoucí tendenci, 
a také celkov nekonceptní a nelogický pístup politických stran, které po vyhraných 
                                                
21 viz http://www.zlin.czso.cz/xz/redakce.nsf/i/nezamestnanost_ve_zlinskem_kraji_v_roce_2009 
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volbách od základu zmní to, co pedchozí vláda zavedla. Z tchto zmn mže pro 
podnikatele vyvstávat riziko zvýšení daové zátže v budoucnu nebo napíklad jiné 
pekážky jako napíklad zvyšování odvod na sociální a zdravotní zabezpeení. Dále se 
mže jednat o zpísnní administrativy spojené se zakládáním nového podniku a 
zvyšováním již tak pebujelé byrokracie.  
Jako pozitivum ze strany vlády mže být vnímáno zavedení vládní agentury pro 
podporu podnikání a investic CzechInvest, jejímž cílem je podpora 
konkurenceschopnosti eských podnikatel a celkov pispívá k rozvoji 
podnikatelského prostedí v eské republice. Dále se jedná o vytvoení mnoha 
operaních program na podporu zaínajícím podnikatelm, které vycházejí 
z Národního rozvojového plánu. Pro rozvoj malých a stedních podnik je urený 
zejména operaní program  Prmysl a podnikání (OPPP). K tomu slouží programy 
Start, Kredit, Rozvoj, Marketing a Školící stediska.  Pedevším se v tchto programech 
jedná o usnadnní pístupu k bankovním úvrm pro zaínající podnikatele a dále o 
rzné píspvky a dotace. Další institucí, ve které se  sousteuje pomoc státu je 
eskomoravská záruní a rozvojová banka22. Tato poskytuje výhodné úvry a dotace 
z prostedk státního rozpotu, pípadn strukturálních fond EU. V rámci podpory 
zaínajícím podnikatelm tato instituce realizuje programy Star, Kredit, Trh, a další. 
Pro nás jako zaínajícího podnikatele je dležitý samotný fakt, že stát je naklonn 
vzniku nových podnik a snaží se jejich vzniku co nejvíce napomoci a vytváí píznivé 
prostedí k podnikání. K podání žádosti o dotaci ze strukturálních fond23 je potebné 
vždy pipojit podnikatelský plán. Tím pádem mže být práv tento podnikatelský plán 
využit pi žádosti o dotaci i podporu. Žadatel musí vždy vycházet z požadavk
poskytovatele dotace. Dotace jako taková je nevratná a navyšuje vlastní kapitál 
podniku. Proto, aby žadatel opravdu získal musí splnit podmínky píslušného programu. 
Pro náš podnik je zapojení se do jednoho z podprných program zajímavé. Z pohledu 
naší strategie, by jsme mli zájem o dotaci v rámci rozvoje našeho podnikaní nejspíše 
až v druhém nebo tetím roce podnikání. Cílem takové žádosti o podporu by bylo 
vytvoení poboky v nedalekém mst Zubí, pop. pesunutí se do vlastních 
vyuovacích prostor Rožnov pod Radhoštm. Konkrétn se tedy jedná požádat o 
                                                
22 viz http://www.cmzrb.cz/ 
23 viz http://www.strukturalni-fondy.cz/ 
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bezúroný úvr poskytovaný v rámci Operaního programu Podnikání a inovace24. 
Tento program nabízí bezúroný úvr až do výše 90% pedpokládaných výdaj
projektu. Doba splatnosti úvru je maximáln 7 let. Pro fyzickou osobu mže být úvr 
poskytnut až do výše 0,75 milionu korun. 
2.3.5 Technologické faktory 
Výzkum a vývoj a jeho výsledky jsou jedním z nejdležitjších faktor pro 
zajištní konkurenceschopnosti ekonomiky vysplých stát. Udržení výzkumu a vývoje 
na urité úrovni zajišuje kontinuální rozvoj spolenosti a také funguje jako jeden z 
nejpodstatnjších hybných faktor hospodáského rstu. eská republika vydává25 na 
vdu a výzkum ve srovnání s vysplejšími státy jako napíklad Norsko i Finsko 
podstatn mén penz, naopak ve srovnání napíklad s Portugalskem i 
eckem je to 
více.V rámci úsporných opatení však vláda eské republiky schválila státní rozpoet 
pro výzkum, vývoj a inovace na rok 2010 s výhledem na léta 2011 a 201226. Vláda 
v nm zmenšila objem finanních prostedk, které pvodn mly být investovány do 
rozvoje vdy, výzkumu a inovací a to s ohledem na souasnou ekonomickou situaci. 
eská vda by tak v píštím roce mla mít k dispozici 24,84 miliard korun a 
v následujících dvou letech by se tato ástka nemla mnit.  
Pesto má eská republika dlouhodob stanovenou jako jednu z priorit podporu 
inovacím a podnikání v oblasti technologií. Píkladem mžou být napíklad programy 
na podporu prmyslu a inovací a dále projekty jako napíklad inkubátory pro zaínající 
podnikatele v oblastí technologií a vytváení vdeckotechnologických park. Snahou 
vyešit problém podfinancování podpory vdy a výzkumu jsou strukturální fondy 
zamené na podporu vývoje a technologií. Napíklad se jedná o Evropský fond 
regionálního rozvoje27 (European Regional Development Fund–ERDF), který se mimo 
jiné zamuje práv na podporu výzkumu a vývoje. Dále se jedná o operaní program 
Podnikání a inovace, který je rovnž souástí Evropských strukturálních fond a 
z pohledu finanních prostedk je tetím nejvtším eským operaním programem28. Z 
fond EU je pro nj vylenno 3,04 mld. €, což iní pibližn 11,4 % veškerých 
                                                
24 viz http://www.kr-zlinsky.cz/docDetail.aspx?docid=84470&doctype=ART 
25 viz http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/statistika_vyzkumu_a_vyvoje 
26 viz http://www.euractiv.cz/vzdelavani0/clanek/vlada-cr-zmrazila-vydaje-na-vyzkum-a-vyvoj-006222 
27 viz http://www.euractiv.cz/index.php?id=evropsky-fond-regionalniho-rozvo 
28 viz http://www.strukturalni-fondy.cz/getdoc/665a13aa-e1ff-484d-ab28-84e90b454c89/OP-Podnikani-
a-inovace 
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prostedk urených z fond EU pro eskou republiku. Z eských veejných zdroj má 
být navíc financování programu navýšeno o dalších 0,54 mld. €.  
Za zmínku urit stojí napíklad vytvoení Jihomoravského inovaního 
centrum29 (JIC), jehož cílem je vytváet komplexní infrastruktury pro podporu 
inovaního podnikání a stát se pedním poskytovatelem podpory zaínajícím firmám v 
Evrop. JIC podporuje zaínající firmy, studenty s originálními nápady, výzkumné 
pracovníky a vynálezce. Jihomoravské inovaní centrum dále provozuje dva 
technologické inkubátory a jeden biotechnologický. V minulosti JIC zajišovalo pro 
inkubované firmy finance, prostory, poradenství, kontakty, propagaci i PR a pomoc pi 
transferu technologií. Za dobu šesti let takto pomohlo vzniknout pti desítkám firem, z 
nichž již 18 inkubaní program úspšn ukonilo. 
V rámci našeho podnikatelského zámru a jeho souvislosti s technologickým 
pokrokem je nutností zmínit rozmach sdílení multimédií prostednictvím Internetu. 
Tyto multimediální portály i interaktivní kurzy jsou již dnes hojn využívány v rámci 
výuky cizích jazyk. Již dnes má lovk možnost díky portálm jako napíklad 
„Youtube“30, zdarma navštvovat jazykové kurzy. Jejich kvalita zatím není zcela 
dokonalá, ale do budoucna je s touto formou vývoje urit poítat. Další formou výuky 
využívající multimédia je výuka prostednictvím komunikaního multimédia „Skype“, 
které umožuje spojit se napíklad telefonicky s rodilým mluvím z Ameriky s využitím 
videokamery a navázat tak živý rozhovor online. 
                                                
29 viz http://www.jic.cz/ 
30 viz http://www.youtube.com/watch?v=r4ml3nb4J3E 
 48
3 Návrh podnikatelského zámru 
Na základ všech výše zpracovaných analýz pedkládám návrh podnikatelského plánu 
za úelem založení jazykové školy. 
3.1 Titulní strana 
Základní údaje 
Název 
spolenosti Goodwill - jazyková škola  
Majitelé Pavel Žatek a Marian Petrjanoš 
Sídlo podniku Palackého 2205, Rožnov p.R., 756 61 
Právní forma 
podnikání Živnostenské podnikání - Sdružení fyzických osob 
Druh živnosti Živnost ohlašovací volná 
Pedmt 
podnikání 
Mimoškolní výchova a vzdlávání, poádání kurz, školení, 
vetn lektorské innosti 
Základní kapitál 200 000 K
Podnikatelský 
subjekt Bc. Pavel Žatek a Bc. Marian Petrjanoš 
Kontakt pavel.zatek@gmail.com, tel.:604 757 133 
Tabulka 6: Základní údaje o spolenosti 
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3.2 Exekutivní souhrn  
Zakladataly pedkládané jazykové školy jsou Pavel Žatek a Marian Petrjanoš. Jedná se 
shodn o studenty vysokých škol, kteí jsou v posledním roníku studia a rozhodují se o 
svých pracovních možnostech po skonení studia. Jelikož jsou oba dva fanoušky cizích 
jazyk a v prbhu studia mli možnost úastnit se pobyt v zahranií a sudovat 
v anglickém jazyce, využili nabyté znalosti k možnosti pivydlat si douováním 
anglického jazyka již bhem studií. Jelikož po ukonení studia budou stát ped 
zásadním rozhodnutím, zda tento koníek pevést do formy živnosti i nikoliv, byl 
vypracován tento podnikatelský plán, na kterém by si mli ovit životaschopnost jejich 
podnikatelského zámru. 
Produktem je výuka anglického jazyka. Specifikum pedkládaného produktu je výuka 
ve velmi malých skupinách kolem 5 osob. Tato forma je mnohem individuálnjší než je 
tomu u konkurence a z toho pramení konkurenní výhoda pro podnik.  
Trhem je z místního pohledu msto Rožnov pod Radhoštm a k nmu pilehlé spádové 
obce. Na tomto trhu se podnik zamuje na vytvoení nového tržního segmentu a to 
výuky pro žáky základních škol a dále žáky stedních škol. Tito zákazníci by se mli 
rekrutovat jednak pímo z msta Rožnova pod Radhoštm a zárove také z pilehlých 
obcí. Dalším segmentem bude výuka pro dosplé a doprovodným produktem bude 
firemní výuka. 
Silnými stránkami je hlavn možnost individualizace výuky podle pání klienta a 
zabezpeená výukou v malých studijních skupinách. Dále nadšený a kompetentní 
lektorský, který budou tvoit oba dva vlastníci Pavel Žatek a Marian Petrjanoš. Mezi 
další významné aktiva podniku bude patit lukrativní umístní jazykové školy ve stedu 
msta a dobrý pomr cena za výuku pro klienta. 
Strategií k dosažení úspchu bude poctivá práce a pístup ke klientm. Tento pístup se 
bude zakládat na orientaci na dlouhodobém vztahu s klienty, tak aby se stali našimi 
klienty stálými a doporuovali nás i svým známým a rodinných píslušníkm. 
Klíová finanní data k tomuto podnikatelskému zámru je zisk po zdanní za první 
rok innosti ve výši  469 200 K, ve druhém roce 585 348 K a ve tetím roce 
podnikání 657 461 K. 
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Potebné finanní zdroje na tento podnikatelský zámr jsou 200 000 K, které splatí 
oba vlastníci podniku ped zaátkem podnikání a bude se jednat o dva stejné vklady, 
které budou oba spoleníci erpat ze svých úspor a píspvk od rodi. 
3.3 Popis podniku 
3.2.1   Popis innosti 
Spolenost Goodwill se bude zabývat výukou jazykových kurz. V poátcích se 
bude jednat pouze o kurzy anglického jazyka. Tyto kurzy budou poskytovány pro žáky 
druhého stupn základních škol, dále se bude jednat o kurzy pro žáky stedních škol, 
pracující a rovnž bude podnik organizovat firemní kurzy. Výuka bude organizována v 
Rožnov pod Radhoštm, kde je zárove i sídlo firmy.  
3.2.2   Financování 
Základní kapitál sdružení bude mít hodnotu 200 000 K a bude se skládat ze 
dvou rovnomrných vklad. Každý ze len sdružení, tedy do firmy vloží 100 000 K. 
Jedná se o prostedky, které mají oba lenové našeteny na svých soukromých útech, a 
kterými hodlají pokrýt náklady na poátku podnikatelské innosti. Dle spoleenské 
smlouvy bude probíhat stejn také rozdlování zisku, tedy každému z úastník
sdružení pipadne polovina zisku. 
3.2.3. Dlouhodobé strategické cíle spolenosti  
Cíle výsledku hospodaení 
Naším hlavním cílem, jako u každé jiné podnikatelské innosti u nás bude dosahování 
zisku. Náš požadavek na zisk ped zdanním je alespo 500 000 K pro první rok 
podnikání. V dalších letech máme za cíl zvyšování zisku meziron alespo o 20 %.   
Cíle tržeb 
V oblasti tržeb si dáváme za cíl dosahovat tržeb  kolem hodnoty 1000 000 K v prvním 
roce podnikání a v následujících letech tržby meziron zvyšovat o 15 %. 
Marketingové výdaje na dosahování tržeb, by mly stabiln tvoit kolem 5% z hodnoty 
tržeb. 
Cíle zamené na trh 
Za další cíl si stanovujeme trvalý rst tržního podílu, který by ml ve tetím roce 
dosahovat nejmén 30 % podílu z celkového trhu s výukou cizích jazyk v regionu 
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Rožnova pod Radhoštm a pilehlých obcí. Dílím cílem je vybudování si silné a 
stabilní pozice na trhu.  
Ostatní cíle 
Jako poslední, ale urit nemén dležité bych jmenoval cíle poskytovat 
dlouhodob našim zákazníkm kvalitní služby a také vybudovat si v rámci regionu 
psobení dobré renomé. To v podstat bude znamenat poskytovat zákazníkovi 
nadstandardní službu, za pro nj výhodnou cenu. To znamená pln uspokojit jeho 
pedstavy o služb a vždy pidat nco navíc. Dílím cílem je vytvoení si dobré povsti 
založené na poskytování profesionálního a kvalitního doprovodného servisu. Dalším 
dílím cílem je díky poskytování našich služeb posílit jazykovou gramotnost obyvatel 
regionu a pispt tak k celkovému rozvoji regionu Valašska.  
3.2.4   Založení spolenosti 
Jelikož do podnikání vstupuji spolen se svým dlouholetým kamarádem 
Marianem Petrjanošem, vybrali jsme jako právní formou pro naši spolenost sdružení 
osob.  
Výbr formy podnikání  
Po dkladné analýze všech pedchozích informací, jsme dospli k závru, že 
založení a provozování jazykové školy bude na základ živnostenského oprávnní. 
Vzhledem k tomu, že plánujeme založit jazykovou školu spolen s mým dlouholetým 
kamarádem, škola bude založena ve form sdružení fyzických osob, které je možností 
pro podnikání více osob na základ živnostenského oprávnní. Toto rozhodnutí se 
zakládá na nkolika dvodech. Veejná obchodní spolenost (v.o.s.) není vhodná pro 
založení tohoto typu podniku, jelikož je poteba zápisu do obchodního rejstíku a 
celková administrativa je náronjší. Komanditní spolenost rovnž není vhodnou 
formou. Komplementái zde rovnž jako u v.s.o. a jako u živnostenského oprávnní ruí 
celým majetkem, ale naopak komanditisté mají sníženou možnost rozhodování na 
vedení spolenosti. Jelikož se jedná o malý podnik forma akciové spolenosti nemže 
brána v potaz z dvod požadavku na znaný objem základního kapitálu. U spolenosti 
s ruením omezeným je hlavní nevýhodou složitá administrativa, spojená se založením 
a vedením podniku. Mezi tyto aktivity patí napíklad nutnost sepsání zakladatelské 
smlouvy, svolávání valné hromady, zápis valných hromad, nkdy nutný notáský zápis 
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nebo nutnost ustanovit jednatele spolenosti. Mezi další nevýhodu je teba zmínit 
daový aspekt, jelikož zisk spolenosti je zdaován dvakrát. Poprvé daní z píjm
právnických osob ve výši 19 % a dále v pípad, že zisk není ponechán ve spolenosti, 
ale je vyplacen jako podílu na zisku, je uvalena srážková da ve výši 15 %31.  
Sdružení fyzických osob se naopak nechová jako právnická osoba a má tedy za 
povinnost vést pouze daovou evidenci namísto úetnictví. Jak já, tak i mj kamarád,  
budeme podnikatelskou innost vykonávat na základ živnostenského oprávnní. 
Základním krokem pro vznik spolenosti bude sepsání smlouvy ješt ped zaátkem 
podnikatelské aktivity. V této smlouv budou popsány základní pravidla sdružení a 
tento dokument bude následn úedn ovena. O živnostenské oprávnní bude 
zažádáno u Živnostenského úadu ve Valašském Meziíí. Žadatel je po pedložení 
žádosti nejpozdji do pti dn zapsán do živnostenského rejstíku. To vše za poplatek 
1000 K na osobu, v našem pípad tedy se svým spoleníkem zaplatíme 2000 K. 
Živnostenské oprávnní nutné k provozování jazykové školy,  je podle zákonu . 
455/1991 Sb. živnost volná, obor innosti . 72., mimoškolní výchova a vzdlávání, 
poádání kurz, školení, vetn lektorské innosti. 
Lokalita podniku 
Dalším z nezbytných krok pi založení spolenosti bude pronájem nebytových 
prostor, ve kterých bude spolenost provozovat své aktivity. Tyto prostory již byly 
vytipovány a jedná se o nov zrekonstruovanou budovu v centru msta na adrese 
Palackého 2205, 756 61 Rožnov pod Radhoštm. Celková  plocha k užívání je 60m2
kanceláských prostor a skládá se ze dvou místností, které budou ideální pro výuku.V 
místnostech je zavedena voda, telefon a internet. Využívat lze také spolenou kuchy s 
ostatními nájemníky. 
Bankovní úet   
Pro firemní úely bude rovnž zízen bankovní úet na mé jméno, tedy Pavla 
Žatka, a na tento úet budou uloženy vklady obou spoleník ze sdružení. Tento úet 
bude také využíván pro píjem plateb klient za poskytované služby. 
                                                
31 viz http://www.podnikatel.cz 
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3.3 Externí prostedí – trh 
3.3.1 Porterv model konkurenních sil 
Rivalita konkurent
Trh s výukou cizích jazyk v Rožnov pod Radhoštm je velice perspektivní a 
do budoucna poítáme s jeho dalším rstem. Po provedení przkumu jsem zjistil, že na 
trhu psobí celkem ti subjekty poskytující služby spojené s výukou cizích jazyk. 
V následující ásti, budu analyzovat každého konkurenta zvláš. Zamím se pedevším 
na analýzu jejich produkt, strukturu zákazník a jejich silné a slabé stránky. 
Konkurent A, jazyková škola KIAORA 
Tuto jazykovou školu považuji za hlavního konkurenta pro náš nový podnik. 
Jedná se o podnik psobící na regionálním trhu od roku 1999, kdy otevel poboku 
v nedalekém Valašském Meziíí. Tato jazyková škola se postupem asu pemístila i na 
trh v Rožnov pod Radhoštm, a to v roce 2004 založením poboky jazykové školy ve 
vlastních prostorách. Jeden z dvod, pro práv ji považujeme za nejvtší konkurenci 
je fakt, že se jedná o jedinou školu, která osob „dává vdt“ prostednictvím reklamy. I 
když se nejedná o žádnou profesionální kampa, jedná se o jediný subjekt na trhu, který 
je schopen se navenek njak prezentovat. Tento podnik si stail za krátkou dobu pobytu 
na trhu vydobýt dobrou pozici, a tuto skutenost pikládáme za vinu práv výše 
zmínné reklamní kampani. Vhodn zvolenou marketingovou strategii, lze tedy 
považovat na tomto trhu za jeden z klíových faktor úspchu. 
Tato škola se svými 15 kurzy anglického jazyka ron a asi 200 studenty 
celkov, má na trhu nejvtší podíl. Pro další posouzení síly tohoto konkurenta jsem se 
rozhodl zanalyzovat jeho silné a slabé stránky32.  
Silné stránky jsou zejména tyto. Škola disponuje vlastními výukovými prostory. To jí 
dává vtší kapacitní píležitosti. Dále tato škola poádá kurzy pro mládež. Co je dobré 
pro nás, jedná se o pouze o jeden nebo dva kurzy týdn. Dále má škola slušn
zpracované internetové stránky, což pímo souvisí s výše uvedenými marketingovými 
aktivitami. Slabé stránky naopak jsou napíklad vysoká cena, dále podle našich 
informací od úastník kurz více než 10 student v jedné lekci a také málo angažovaní 
lektoi. Dále již krátká doba psobnosti na trhu. 
                                                
32 viz http://www.jazykovka-roznov.cz/?w=doc&id=161 
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Konkurent B, jazyková škola LION 
Jazyková škola Lion je tradiní školou v regionu se sídlem ve Frenštát pod 
Radhoštm. Své aktivity zaala v roce 1990 a za dobu psobení si získala adu klient. 
V dnešní dob má škola asi 600 žák. Pro rozšíení svých kapacit si firma v nedávné 
dob založila poboku také v Rožnov pod Radhoštm a Novém Jiín. Na trh 
v Rožnov pod Radhoštm tato jazyková škola vstoupila v roce 2001. Tato firma 
nevlastní v Rožnov své vlastní prostory, nýbrž vyuuje kurzy v pronajatých 
místnostech. Mezi její silné a slabé stránky patí následující33. 
Jako silné stránky mžeme jmenovat doba psobení v oboru, dále zkušenosti s  
poádáním dtských kurz, vtipné internetové stránky a angažovaní lektoi. Slabé 
stránky školy jsou pedevším vyšší cena za kurzy, fakt že škola nedisponuje vlastními 
prostory a v neposlední ad nedostatená reklama. 
Konkurent C, jazyková škola BESKYD  
Nejmenší riziko konkurence se dá oekávat ze strany jazykové školy Beskyd. 
Akoliv tato škola psobí již dlouho na trhu, je v regionu pomrn neznámá a co je 
jejím hlavním negativem, nachází se daleko od centra. Práv tato geografická poloha 
mže být velice dležitá pro studenty dojíždjící z okolních spádových vesnic, a kteí 
nemají chu docházet velkou vzdálenost pšky. Její internetové stránky jsou nemoderní 
a nenabízejí všechny potebné informace o nabízených kurzech. Dalším co by mohlo 
pípadné studenty z ad žák základních a stedních škol odradit je používání uebnic 
ady „New Headway“, které jsou ve školách hojn využívány a nejedná se tedy o 
výrazný pínos pro žáky, kteí se chtjí nauit nco navíc. Pro lepší ilustraci jsem jako 
v pedchozích pípadech seadil hlavní silné a slabé stránky této jazykové školy34. 
Silné stránky školy jsou dlouhá psobnost na trhu a dispozice vlastními 
prostory. Slabé stránky naopak jsou absence kurz pro dti, zastaralé uebnice a 
absence jakékoliv reklamy a marketingu. 
Pro lepší pedstavu o tom jakou konkurenní silou konkurenti psobící na trhu 
oplývají, jsem se rozhodl sestavit tabulku, která bude analyzovat charakteristiky 
konkurence v pro nás klíových oblastech a segmentech. To zahrnuje geografickou 
polohu školy v Rámci Msta Rožnova pod Radhoštm, cenu za vyuovací hodinu, 
                                                
33 http://www.lioncentrum.cz/index.htm 
34 viz http://www.volny.cz/jsbeskyd 
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kvalita používaných uebnic, reklama a jiné druhy propagace, kvalita informací 
poskytovaných na internetu, a rovnž kurzy v pro nás dvou klíových segmentech a to 
kurzy pro žáky druhého stupn základních škol a kurzy pro stedoškoláky zahrnující 
kurzy zamená na pípravu k maturitní zkoušce. 
Takto získaná ísla se zakládají na informacích poskytnutých na internetových 
stránkách jednotlivých jazykových škol, rovnž se opírají o informace získané 
z dotazníkového šetení a individuálních rozhovor se známými, kteí kurzy osobn
navštvují a poskytli potebný pohled „zevnit“ zkoumaných organizací. Kritéria byla 
stanovena na základ porovnatelných kategorií, která jsou relevantní pro náš 
podnikatelský plán, tedy výuku mládeže a dosplých s moderními výukovými 
metodami. Dále jsme porovnávali geografickou polohu a cenu kurz. Hodnoty byly 
piazeny na základ intuitivního posouzení autora a výše uvedených informaních 
zdroj. 
Název školy Kiaora Lion Beskyd 
Poloha 3 2 1 
Cena 2 3 1 
Uebnice 3 2 1 
Propagace 3 2 1 
Kvalita internetových stránek 3 2 1 
Dtské kurzy 2 3 1 
Kurzy pro stedoškoláky 3 2 1 
CELKEM 19 16 7 
     Tabulka 7: Ohodnocení hlavních konkurent
Hodnocení je dláno na základ bodování, kde 3 body znamená nejlepší, 2 body 
prmrný a 1 bod je nejhorší. 
Podle našich pedpoklad, dosáhla nejvyššího potu bod, a tedy i nejlepšího 
výsledku jazyková škola Kiaora. Získaná data pro nás znamenají, že škola Kiaora pro 
nás bude nejvtším konkurentem a bude teba snažit se být lepší, v co možná nejvtším 
potu výše uvedených kategorií, než je práv ona. V tsném závsu se podle našeho 
odhadu umístila jazyková škola Lion se 16 body, která rovnž prokázala kvalitu ve 
vtšin sledovaných kategorií. Jelikož je rozdíl mezi první Kiaorou a druhým Lionem 
pouze tíbodový, je nutné pohlížet na Lion jako potenciáln stejn významného rivala 
jako Kiaora. Jelikož bylo hodnocení provádno s jistou dávkou subjektivity, pi vtším 
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potu hodnocených kritérií, by nám kvalita posuzovaných škol mohla vyjít nap. práv
naopak. Nicmén na základ tohoto hodnocení jsme se snažil také zachytit úrove
poskytovaných služeb jednotlivými školami, abychom mli uritou pedstavu o 
standardu na trhu a tento zámru toto hodnocení splnilo. 
  Nejhoršího výsledku dosáhla škola Beskyd, která se ve všech bodovaných 
kategoriích umístila na posledním míst. Co se týe rozdíl mezi zkoumanými školami 
lze zaznamenat vtší odstup jazykové školy Beskyd, která výrazn zaostala jak za 
Kiaorou tak za Lionem. Tento výrazný odstup jazykové školy Beskyd je dán pedevším 
špatnou polohou na kraji msta, kde se lidé bez auta jen složit dostávají, dále cena 
která nereflektuje nižší poet vyuovaných hodin, škola také používá zastaralé výukové 
materiály a tém vbec nevyužívá marketing, nebo jiné formy sebe-prezentace. 
V kritériu ceny byly hodnoceny cena za 1 vyuovací hodinu, což pedstavuje 
standardn 45 minut. Tyto ceny vycházejí z cen odpoledních kurz anglického jazyka. 
Všechny školy mají rozdílný poet vyuovacích hodin ron, a tak bylo nutné 
pepoítat ceny všech škol na cenu za 1 vyuovací hodinu, aby je šlo objektivn
porovnat.  
Název školy 
Poet VH 
celkem 
Cena celkem 
(K) 
Cena za 1 VH 
(K) 
Beskyd 60 3600 60 
Lion 87 4590 52 
Kiaora 105 5100 49 
       Tabulka 8: Výpoet ceny 1 vyuovací hodiny u hlavních konkurent
Z výsledné tabulky lze vypozorovat, že nejnižší pomr ceny na jednu vyuovací 
hodinu (VH) má náš potenciáln nejvtší konkurent jazyková škola Kiaora, která nabízí 
1 vyuovací hodinu za 49 korun což je ze všech porovnávaných škol nejnižší cena. Dále 
je následována Lionem s cenou 52 korun za jednu VH, kde Lion sice kurz jako takový 
nabízí levnji než Kiaora, ale na druhou stranu obsahuje mén hodin. Beskyd je 
nejdražší, když si útuje 60 korun za 1 VH. I když Beskyd poskytuje ve finále nejnižší 
celkovou cenu, obsahuje jeho kurz také suverénn nejmén hodin výuky týdn. Z výše 
uvedených dat pro nás vyplývá snažit se o co možná nejlepší pomr ceny vzhledem 
k potu vyuovaných hodin a být minimáln stejn cenov dostupný v pomru ceny na 
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vyuovací hodinu jako je tomu v pípad Kiaory, tedy pohybovat se kolem hranice  50 
K za 1 vyuovací hodinu.  
Vyjednávací síla odbratel
Nepedpokládáme, že by budoucí klienti naší jazykové školy disponovali velkou 
vyjednávací silou. Jedná se o fyzické osoby a neoekáváme, že by mohli vyvíjet tlak na 
naše ceny. Pokud se jedná o firemní kurzy, zde je situace jiná, a dá se oekávat 
pípadný tlak na co nejnižší cenu. Jelikož existuje na trhu více firem poskytující firemní 
kurzy je teba oekávat silnou vyjednávací pozici firem, které již v minulosti jazykové 
kurzy kupovali od konkurence a mají píklad srovnání popípad substitutu naší služby. 
Další z pípadných tlak je teba ekat v dsledcích hospodáské recese, kdy se vtšina 
firem snaží omezovat firemní benefity a jejich poskytnutí by bylo spojeno s extrémním 
tlakem na co nejnižší cenu tchto služeb. 
Možnou hrozbou je skutenost, že zákazníci mžou pejít na další rok ke 
konkurenci, což je samozejm možné, ale tomu se budeme co nejvíce bránit, jelikož 
trvalá spolupráce se zákazníkem je jednou z priorit naší filozofie. Mezi prostedky, jak 
pechodu ke konkurenci zabránit bude mimo jiné patit píznivá cena, slevy a stipendia 
pro sociáln slabší žáky. 
Dalším z dvod, pro se neobáváme velkého tlaku ze strany soukromých osob 
je fakt, že to budou z velké ásti obyvatelé vesnic, kde dote podobné jazykové školy 
neexistují a souasné firmy kurzy pro dti a stedoškoláky vícemén pehlížejí. Tohoto 
výsadního postavení nechceme zneužívat a jde nám hlavn o získání stálých klient a 
dobrého jména. Umožnit studium i lidem v odlehlejších obcích, kde kvalita uitel
cizích jazyk na základních školách je mnohdy nedostatená, bude pro nás jedním z 
cíl. Naší filozofií bude zárove, poskytovat tmto žákm maximální kvalitu za 
pijatelnou cenu.  
Vyjednávací síla dodavatel
Jelikož jsme firma poskytující služby s velkým využitím „know-how“ a 
 minimem zdroj, vyjednávací síla dodavatel je v našem pípad omezena. Našimi 
dodavateli budou jednak poskytovatelé školících prostor, tedy pronajímatelé místností, 
ve kterých budeme naše kurzy realizovat. Díky hospodáské recesi naopak cena realit 
mírn klesá a tlak z této strany lze oekávat spíše do budoucna v období hospodáské 
konjunktury. Dalšími dodavateli „výrobních“ prostedk budou dodavatelé poítae, 
telefonu, nábytku a tabulí. Zde vycházíme z pedpokladu, že na trhu existuje dostatená 
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konkurence a dodavatelé nebudou na nás mít možnost vyvíjet pípadn nároky. Krom
dodavatel zboží i materiál pro naše procesy je teba pi zakládání spolenosti vybrat 
také dodavatel doplkových služeb. Tím je v našem pípad výbr banky. Krom
náklad na vedení útu,  jde napíklad o možnosti internetového bankovnictví, nebo 
bezplatného poradenství, které banka svých klientm nabízí. 
Hrozba vstupu nové konkurence na trh 
Výuka cizích jazyk patí dlouhodob k velmi atraktivním oborm. Lze tedy i 
do budoucna oekávat vznik nových jazykových škol nebo založení poboek, ze strany 
nkterých úspšných škol z vtších mst. Jazyková vybavenost bude v budoucnosti 
urit patit k nepostradatelných atributm vtšiny obyvatel a lze tedy i poítat 
s nárstem subjekt, poskytujících jejich výuku. Pedpokladem pro úspch v tomto 
oboru jsou a budou hlavn solidnost, dlouhodobá kvalita, rozumné ceny a diferenciace 
služby. Je teba také být si vdomi toho, že v souasné dob již je anglitina pomrn
bžnou v rámci eské republiky napíklad oproti období ped dvaceti lety. Mnoho lidí 
anglitinu studuje jak u nás napíklad na vysokých školách nebo se jí jezdí uit do 
zahranií. Je tedy nutné poítat s tím, že nebudeme jediní, kdo dostane nápad pevést 
svého koníka do formy podnikání. Tato hrozba se dá odvrátit diverzifikací nabízených 
služeb oproti konkurenci, což znamená napíklad zavedení kurz španlského a 
portugalského jazyka se kterými v blízké budoucnosti poítáme. 
Hrozba substitut  
V posledních letech se na trhu objevila celá ada produkt a uebnic slibujících 
osvojení si cizího jazyka za dva msíce a jiné nereálné nabídky. Na výuku jazyk
existuje spousta nejrznjších metod založena na drilování, nebo naopak na 
poslouchání CD disk ve spánku nebo napíklad podvdomé uení se v hypnóze. Naše 
vyuovací metody budou „klasické“. Z našich vlastních zkušeností stojí opravdové 
zvládnutí cizího jazyka pedevším na praktickém používání jazyka prostednictvím jeho 
reálného používáním, dále také poslechem rzných konkrétních zdroj jako napíklad 
film atd.  
Dnešní doba nabízí obrovské možnosti samostudia prostednictvím internetu. 
Ten nabízí jednak mnoho „e-lerningových“ kurz a navíc pístupu k multimédiím. 
Jedná se o pohodlnjší formu studia z toho pohledu, že lovk se nemusí namáhat 
nikam chodit a as si mže rozvrhnou pesn podle toho, kdy se mu to hodí. V tomto 
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samozejm vidíme velkou hrozbu. Jako další hrozbu ze strany  komunikaních médií 
jako je internet vidíme napíklad online konferencí s použitím kamery. Pedpokládáme 
však, že náš typický zákazník bude spíše vyhledávat pímý kontakt s vyuujícím a 
hlavn možnost reáln si testovat své schopnosti „tváí v tvá“. Je také pravdou, že 
dnešní mládež tráví podstatnou ást dne na poítaích a v pípad, že jim bude 
v budoucnu nabídnuta výuka prostednictvím interaktivní výuky na poítai, napíklad 
ve form hry, bude se jednat o velkou konkurenci v rámci kurz pro mládež a školáky.
Metody protiopatení 
Hrozba velkého tlaku na cenu v pípad firemní výuky je pomrn reálná a 
celková spolehlivost tohoto druhu píjmu je z budoucího pohledu pomrn nejasná, 
jelikož úsporná opatení nastartovaná v období krize mohou petrvávat jeden, dva nebo 
také ti roky. Jednou z možností jak se vyvarovat ztráty píjmu z této innosti je 
strategie peorientovat se na výuku rekvalifikaních kurz a kurz sponzorovaných 
z prostedk operaních program na podporu vzdlanosti Evropské unie. Jelikož se 
jedná o již zapoaté programy, existuje zde alespo jistota, že zde finanní prostedky 
budou i nadále proudit. ím více bude nezamstnanost stoupat, mlo by být logickým 
opatením vlády, pop. rozhodnutím region vydávat peníze na rekvalifikaci a 
dodatené vzdlávání svých oban. Tato oblast bude tedy naším alternativním plán 
pro pípad, že by o firemní výuku nebyl v prvním roce dostatený zájem. Na základ
vyhodnocení plánu po prvním roce psobnosti, by jsme tedy ve druhém roce intenzivn
pracovali na tom, nahradit ztrátu píjmu, jiným více spolehlivým zdrojem, který bude 
trvalým zdrojem píjm i do budoucna. 
Dalším ze závažných problém pro naši školu by se mohl stát ješt rychlejší 
rozmach multimediálních prostedk pi výuce cizího jazyka. Úrove internetových 
stránek subjekt, které psobí na trhu je spíše podprmrná a naší snahou bude 
poskytovat klientm kvalitní podporu online. Na trend využívání internetu a multimédií 
budeme reagovat zajištním vytvoení kvalitního internetového portálu, kde klient bude 
moci pehledn zjistit všechny informace ohledn našeho podniku a kde dále bude moci 
sám provést všechny dležité operace jako nap. zaregistrování se do kurzu a 
poradenství ohledn výbru správného kurzu. To vše bude smovat k jedinému cíli, tj. 
aby se snížila naše administrativa na minimum a my se mohli vnovat naší hlavní 
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inností podnikání. Komunikace s klienty prostednictvím multimédií jako „facebook“ 
a „skype“ bude rovnž souástí naší strategie.  
3.3.2 SWOT analýza 
S - Silné stránky  
Jendou z hlavních píin pi nezdarech výuky cizích jazyk ve školských 
zaízení je neschopnost individualizace výuky pro každého žáka zvláš. Naší silnou 
stránkou tedy bude koncept výuky samotné. Výuka nebude koncipována jako 
„klasická“ školní výuka, kde jsou žáci povinni uit se nazpam velké množství 
gramatických pravidel, kterou nejsou v praxi schopni používat. Naše výuka bude 
založena na aktivním zapojení žáka do vyuování, dále zapojení do vyuování co 
možná nejvíce her a soutží, ve kterých si žáci pirozeným zpsobem mohou vyvíjet 
své jazykové dovednosti. Rozdílem v našem pístupu ke klientm rovnž bude domluvit 
se s každým studentem individuáln na jeho požadavcích a cílech, kterých by chtl 
v rámci uení se cizímu jazyku dosáhnout, a navrhnout pro každého studenta zvláš
vhodnou strategii pro dosažení tchto cíl.  
Za silnou stránku rovnž považuji vytvoení si nového segmentu na trhu. Jedná 
se o žáky druhých stup základních škol a žák stedních škol, kterým konkurence 
nenabízí v souasnosti píliš možností výuky, šité jim takíkajíc na míru. Víme, že 
naše firma poskytováním kurz zamených na mládež získá velkou konkurenní 
výhodu. Silnou stránku bude také kvalifikovaný lektorský tým složený ze dvou 
nadšenc v oblasti výuky jazyk, kteí již mají zkušenosti s výukou a rovnž mají 
dlouhodobé zkušenosti s reálným používáním cizího jazyka, proveného 
vícenásobnými pobyty v zahranií. Jako silnou stránku našeho podniku bych dále 
oznail reklamu a propagaci. Jednou z našich strategií je vypracování kvalitní 
marketingové kampan, která bude doplnna o moderní reklamní kampa. Od tchto 
akcí si slibujeme informování zákazník o naší služb a rovnž vyvolání zájmu o naši 
službu. 
W – Slabé stránky  
Hlavní slabou stránkou našeho zaínajícího podniku, bude nedostatek 
zkušeností s ízením podniku. Akoliv jsme jak já, tak i mj kamarád studenty vysoké 
školy s ekonomickým zamením, praktická zkušenost s podnikáním nám stále chybí. 
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Tento nedostatek bude na druhou stranu ásten kompenzován naším elánem a chutí 
do podnikání. Další nevýhodou je zatím nezabudované jméno naší firmy na trhu. Tento 
aspekt se ale budeme snažit eliminovat prostednictvím promyšlené reklamní kampan. 
V pípad firemních kurz se jedná hlavn o nedostatek kontakt mezi místními 
firmami.  
Mezi nevýhody rovnž patí pímá závislost našeho podnikání na našem zdraví. 
To znamená napíklad v pípad, že by jeden z nás onemocnl, musela by se  bu velmi 
rychle nalézt náhrada, popípad výuku nahradit v jiných termínech. To je však 
samozejm další komplikace. Možným ešením této situace by bylo zamstnat dalšího 
lektora, a tím i zmenšit riziko pípadných výpadk ve výuce. Jako slabou stránku 
hodnotím rovnž nutnost pronajímat si výukové prostory a tím tedy zvyšující se 
provozní náklady. 
O – Píležitosti  
Jednou z našich hlavních píležitostí, je nedostatené pokrytí místního trhu. 
V bezprostední blízkosti Rožnova se nachází velké množství spádových obcí, kde 
zatím neexistují žádné konkurenní jazykové školy, a kde je také nedostatek 
kvalifikovaných lektor pro výuku cizích jazyk na místních Základních školách. Práv
z tchto vesnic oekáváme velký zájem o naši výuku. Naší prioritou bude umístit školu 
na strategickém míst ve mst tak, aby byla blízko autobusovému nádraží, na které 
bude dojíždt mnoho našich klient z okolních vesnic, zárove aby byla blízko centru a 
rožnovských stedním školám, které budou naším dalším dležitým zdrojem klient. 
Další píležitost vidíme v možnosti vybudování si dobré povsti v regionu. 
Tímto by se nám vytvoily možnosti asem expandovat do vtších obcí v okolí, jako je 
napíklad Zubí, s více než 5 tisíci obyvateli, kde je zatím konkurence nulová. Toto by 
pedstavovalo vytvoení uritého konceptu na expanzi do okolním msteek a vtších 
obcí. Jednalo by se o vyhledání místních zainteresovaných mladých lidí, kteí by zde 
vedli místní poboky naší školy a profitovali z dobré povsti a marketingových aktivit 
našeho podniku v rámci regionu. 
V jistém slova smyslu, je pro nás píležitostí i souasná krize, jelikož vzdlávání 
je práv v tchto asech ekonomické recese nejlepší investicí a mnoho lidí si to zaíná 
uvdomovat. Víme, že rodie školák budou ochotni utratit za kvalitní jazykovou 
pípravu svých dtí v budoucnu mnohem více penz než je tomu v souasnosti. Práv
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ona nekvalita výuky cizích jazyk na základních a stedních školách v našem regionu, 
se pro nás paradoxn stává píležitostí. Za další píležitost bych oznail globalizaci, 
jelikož díky ní se anglitina stává nepostradatelnou pro komunikaci se zbytkem svta. 
Víme, že trh s výukou jazyk tedy i nadále poroste.  
Mezi píležitosti také poítám možnost zaít do budoucna s výukou více 
exotických jazyk v dalších letech psobení naší školy, poté co již bude na trhu dobe 
zavedena a bude mít svj okruh klient. Jedná se o výuku španlštiny a portugalštiny. 
Jsme pesvdení, že práv u mladších lidí, by španlština a pípadn i portugalština, 
mohly zabodovat a stát v Rožnov populárními. 
T – Hrozby  
Nejvtší hrozbou, kterou jsme identifikovali pro naše zaínající podnikání, by 
byl pípadný vstup další jazykové školy na trh. Hlavn, pokud by mla podobný 
koncept podnikání a výuky jako naše škola. Jelikož se jedná o velmi zajímavý trh, je 
nutné se vstupem další konkurence v budoucnu poítat. Práv proto, naší strategií musí 
být poskytovat co nejkvalitnjší služby a vybudovat si s klienty dlouhodobý a pátelský 
vztah. Tato skutenost by nám i v pípad vstupu nového subjektu na trh zajistila píze
stávajících zákazník a píliv nových klient díky dobré povsti naší školy. Další 
hrozbou mže z jistého pohledu být souasná ekonomická situace a další vlna 
propouštní. Pokud by nezamstnanost výrazn stoupla, dá se pedpokládat, že rodie 
žák z okolních obcí, by nemli dostatek finanních prostedk, jak na zaplacení 
samotných kurz, tak na financování dojíždní do kurz. Mezi hrozby podle mého 
názoru patí také pracovní angažmá blízkých pátel, což by v pípad problém
v podnikání mohlo vážn narušit osobní vztahy.  
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V následující tabulce jsou pro pehlednost shrnuty silné a slabé stránky, jako i 
píležitostí a hrozby našeho podniku: 
S - Silné stránky (Strenghts) W – Slabé stránky (Weaknesses)
vytvoení nového segmentu na trhu nedostatek zkušeností s ízením podniku
nízké náklady na rozjezd podnikání chybí vlastní výukové prostory  
moderní metody požívané ve výuce nezavedená znaka na trhu 
zkušenosti s výukou pro dosplé 
 limitované zkušenosti s vedením kurz
pro mládež 
lektoi se zkušenostmi ze zahranií  pouze dva lektoi 
zkušenosti s firemní výukou nedostatek kontakt ve firemní sfée 
efektivní reklamní kampa omezené finanní zdroje  
umístní školy blízko centra 
individuální pístup ke klientm  
 nadšení a elán do práce 
 ztížený pístup k cizím zdrojm 
financování 
  
  
O – Píležitosti (Opportunities) T – Hrozby (Threats) 
nízká (na vesnicích nulová) konkurence vstup nové konkurence na trh 
nevyužití reklamy ze strany konkurence pracovní angažmá blízkých pátel  
získání klient z okolních obcí prohlubující se ekonomická krize 
vybudování poboek v okolních obcí zmny daových pedpis  
poptávka po dalším vzdlávání zvýšení nezamstnanosti 
zvyšující se jazykové nároky na 
obyvatele  výpadek výuky v pípad nemoci lektora
vzrstající dležitost anglitiny  vzrstající vliv multimédií 
možnost výuky španlštiny a 
portugalštiny protiútok konkurence  
Tabulka 9: SWOT analýza 
3.4 Marketingový plán  
3.4.1   Marketingový mix 
Produkt - služba 
Náš produkt bude v principu výuka anglického jazyka. Tato výuka bude 
zamena na 4 rzné segmenty, a v závislosti na n se také bude modifikovat zpsob 
výuky. 
Žáci 2. stupn základních škol 
Jelikož se jedná o žáky ve vku od 10 do 15 let, je jim nutno pizpsobit vhodn
výuku tak, aby je studium bavilo a motivovalo k rozvinutí svých schopností. Tito žáci 
mají výuku anglického jazyka ve svých základních školách organizovanou ve velkých 
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skupinách až 20 dtí a nedostává se jim potebné individuální pozornosti. Navíc jsou 
používané uební materiály a metody vtšinou zastaralé. Rovnž odborná kvalita 
vyuujících je vtšinou nedostatená.  
Náš produkt, se tedy bude snažit odstranit všechny tyto výše uvedená slabá 
místa a nabídnout žákm úpln jiný pístup. Základem bude individuální pístup ke 
každému žákovi zvláš, podle jeho osobním pedpoklad a možností. Jelikož 
pedpokládáme 50 dtí v prvním roce, jednalo by se o vytvoení 10 kurz. Každý kurz 
by ítal 5 žák, a tím by se docílilo potebné individualizace výuky. Tyto kurzy by byly 
nabízeny ve tech rzných úrovních, zaáteníci, mírn pokroilí a stedn pokroilí, 
podle individuálních znalostí každého žáka, protože všechny základní školy mají jinou 
kvalitu výuky a podle toho se budou samozejm lišit i znalosti jednotlivých žák. 
Výuka bude probíhat 2x týdn, vždy po 1 vyuovací hodin (45 minut), jelikož je 
známo, že dti nejsou schopny udržet pozornost po dlouhou dobu. Víme, že docházka 
dvakrát týdn je dostaující k prohloubení znalostí, a také musíme brát ohled na to, aby 
výuka dti píliš nezatžovala a tedy i neomrzela. Dležitou souástí výuky budou 
materiály a metody výuky. Draz bude jednoznan kladen na praktické používání 
jazyka, poslechy, sledování film, poslouchání písniek, rzných soutží, her a další 
interaktivní metody. 
Ukázka výukových materiál: 
        
Obrázek 8: Uebnice Welcome 1 pro dti a doplující interaktivní materiály  
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Výuka pro žáky stedních škol 
Na základ dat z analýzy, tedy že o naše kurzy bude mít zájem pibližn 60 
student, plánujeme otevít 10 kurz, každý kurz vždy po 6 studentech. Tímto docílíme 
požadované individuality výuky. Každý kurz by ml sestávat z 1 lekce anglitin vždy 
po 2 VH (45 min). Domníváme se, že tato struktura kurzu, bude vyhovovat školák, 
jelikož ti mají spoustu dalších doplkových aktivit a zálib a z toho dvodu, by pro n
dva dny v týdnu, mohly být píliš nároné na docházku. 
K výuce boudou použity výukové materiály z edice „Enterprise“ díly 3 a 4. 
Jedná se o kurz pro zaáteníky až stedn pokroilé. Materiály rozvíjí všechny tyi 
jazykové dovednosti nutné k úspšné komunikaci v jazyce – tení, psaní, mluvení a 
poslech. Uebnice obsahuje mnoho zajímavých text, zábavné píbhy a hry. Na každý 
díl je poteba práv 80 až 90 minut, což bude pesn rozsah naší lekce. Tyto uebnice 
jsou k dostání za 330 K a budou tedy pro naše žáky dostupné i z finanního hlediska. 
  
Obrázek 9: Uebnice Entreprise  
Výuka pro dosplé 
Tento segment se vyznauje odlišným pístupem k uení se jazyka než u dtí a 
mladistvých. Dosplí lidé se uí jazyk prostednictvím asociací a logických vazeb. Toto 
musí být ve výuce zohlednno a brát zetel na jejich individuální požadavky. A už se 
jedná o pípravu na jazykový certifikát, nebo napíklad jen chu „rozmluvit se“. Pi 
przkumu trhu jsme zjistili, že by o naše kurzy mohlo mít zájem asi 80 klient. To 
znamená, že by jsme poádali týdn 10 kurz, každý po 8 úastnících. Jelikož u 
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ostatních škol je normální 12 klient ve skupin naše kurzy tímto získají velkou 
konkurenní výhodu oproti ostatním institucím na trhu. Individuální pístup také 
zaruuje rychlejší pokroky pi studiu a vyšší efektivitu vynaloženého asu pro studenty. 
Jinak metody aplikované pi výuce budou založeny na drazu používání jazyka 
a mluvení. Gramatika bude využívána jen jako podprný prostedek a ne stžejní 
metoda, jak je tomu mnohdy u konkurence.  
Firemní kurzy  
Mezi hlavní aktivity bude patit poádání víkendových netradiních kurz, ve 
kterých budou zaazeny nejrznjší teambuildingové aktivity. To znamená spojení 
výuky s pobytem na chat v Beskydech a další. Dležité u nás bude maximáln využít 
klientv as a umožnit mu viditelné zlepšení i po nkolika dnech.  
Cena  (Price) 
Strategií cenové politiky je poskytovat  klientm nejlepší pomr ceny a služby a 
pokud možno vždy být pro klienta výhodnjší než naše konkurence. To vše pi 
respektování trhu a zárove našich náklad a generování požadovaného zisku. 
Stanovení ceny na základ náklad: 
Urení ceny kurz v 1. roce pomocí náklad
Náklady na marketing 50000
Náklady spojené se založením podnikání 3000
Náklady na technické vybavení podniku 179900
Roní provozní náklady 246000
Požadovaný zisk (ped zdanním) 552000
Sociální a zdravotní pojištní (30,6% z 50% tržeb-základ) 157728
Celkem 1188628
-Odpisy  27100
Náklady celkem 1161528
-Vklady obou spoleník 200000
Potebné tržby na pokrytí náklad a zisku v 1. roce 961528
  Tabulka 10: Stanovení ceny na základ náklad
Na základ minimálních potebných tržeb k uhrazení plánovaných náklad a 
požadovaného zisku vlastníky, byly stanoveny následující ceny za jednotlivé kurzy. 
Poet žák se kterými byly tyto výpoty kalkulovány reflektuje odhadovaný poet 
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zákazník provedený v analytické ásti této práce a dále cena rovnž odráží cenu 
jazykových kurz u konkurence. 
Odhad tržeb v 1. roce psobení 
Roní obsazenost kurz Poet Cena/kurz Poet VH
Cena/1 
VH Tržby 
Žáci ZŠ 50 3500 72 49 175000 
Studenti SŠ 60 4500 72 63 270000 
Pracující  84 5500 108 51 462000 
Firmy 14 5000  -        - 70000 
Celkem     977000 
        Tabulka 11: Ceník jazykových kurz
Jediným kurzem, kde cena za jednu VH výraznji pesahuje 50 K je kurz pro 
stedoškoláky. iníme tak z toho dvodu, že konkurence v této oblasti prakticky 
nenabízí žádnou alternativu a proto si zde hodláme útovat prémiovou cenu. I tak je ale 
celková cena za kurz nastavena tak, aby byla „stravitelná“ pro rodie stedoškolák, 
kteí jak pedpokládáme, budou kurzy ve vtšin pípad svým dtem platit. 
Naše výpoty ceny 1 VH vycházely z pedpoklad výuky 9 msíc v roce. Tedy 
od pedposledního týdne v záí do ervna. To však s výjimkou dvou týdn v období 
Vánoc, kdy výuka probíhat nebude, a celková výuka v soutu tedy bude 9 msíc
ron.
Místo (Place) 
Jazyková škola se bude nacházet v Rožnov pod Radhoštm. Požadavek na 
umístní jazykové školy je blízkost k autobusovému nádraží, protože práv na nj 
budou pejíždt a pozdji odjíždt dti ze spádových obcí. Autobusové nádraží se 
nachází mezi mstským centrem a místem, kde se nachází vtšina stedních škol. I 
z tohoto dvodu, je umístní v blízkosti autobusového nádraží ideální.  
Jelikož na zaátku podnikání nedisponujeme se svým obchodním partnerem 
dostatek finanních prostedk na zakoupení prostor pro zajištní výuky, rozhodli jsme 
se zídit jazykovou školu v podnájmu. Toto ešení pro nás pedstavuje znanou 
flexibilitu v pípad, že by nám náš podnikatelský zámr nevyšel. Po analýze místního 
trhu s realitami, nás nejvíce zaujala nová budova blízko centra. Budova se nachází 
v samém centru Rožnova pod Radhoštm na ulici Palackého. Jedná se o nov
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zrekonstruované prostory, celková podlahová plocha k užívání je 60m2. Plocha 
kanceláských prostor se skládá ze dvou místností, které budou ideální, pro výuku. V 
místnostech je zavedena voda, telefon a internet. Využívat lze také spolenou kuchy s 
ostatními nájemníky. V budov sídlí Realitní kancelá, advokátní kancelá, a nehtové 
studio. Ped budovou je 6 parkovacích míst. Vzdálenost od centra msta je 100 metr a 
budova se nachází na frekventované ulici, nedaleko autobusového nádraží. Cena nájmu 
iní 8000 msín35.
                 Obrázek 10: Budova plánovaná pro pronájem 
Propagace (Promotion) 
Reklama a propagace je velkou šancí pro naši firmu prorazit na místní trh. 
Místní jazykové školy tento aspekt velmi podceují a nám se tak otevírá prostor, získat 
na svou stranu velkou konkurenní výhodu. Jelikož chceme do kurz pilákat žáky a 
pípadn i pracující z okolních obcí. Tito lidé mnohdy nemají pehled o situaci na trhu, 
a je jim nutné produkt pedstavit. Jsme pipraveni, do naší propagace investovat nemalé 
prostedky, a máme za to, že se nám tato investice v budoucnu bohat vrátí.  
Naše reklamní kampa bude naasována na msíc záí, tedy první msíc, kdy 
dti chodí do školy a  kdy normáln zaínají jazykové kurzy. Kampa bude probíhat 
bhem celého msíce a jejími hlavními prostedky jsou inzerce v regionálním tisku, 
poutae, reklama na autobusech, které  zajíždjí do pilehlých obcí, rozhlas v obcích, 
                                                
35 viz http://www.reality-kocourek.cz/ 
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letáky a kampan v základních školách v obcích. Dále také plakáty nebo kampan na 
stedních školách a spoty v rádiu. V následujících msících a letech poítáme se 
stejnými výdaji na marketing jako v prvním roce, tedy 50000 K ron. Tímto chceme 
docílit trvalé mediální pítomnosti v regionu a to, abychom se dostali do podvdomí 
zákazník a neustále zvyšovali svj podíl na trhu. Dále víme i v to, že se naše dobrá 
povst rychle roznese „šeptandou“ a doporueními a tím si zaruíme reklamu takíkajíc 
zadarmo. Nechceme však na tomto druhu reklamy ustrnout jako ostatní jazykové školy 
v okolí, ale naopak neustále se propagaci a reklam vnovat a investovat do ní. 
Médium Název vychází cena velikost poet
cena 
celkem
Spektrum 
Rožnovska týdn
20 K/1 
cm2 50 cm2 4x 4000 
Jalovec týdn
30 K/1 
cm2 50 cm2 4x 6000 
Tisk 
  
  
Valašský deník - 
vkládaný leták denn 1 K/ks A5 
3000 
ks/1x 3000 
Inzerce 
Zpravodaje 
okolních obcí msín
15 K/1 
cm2 50 cm2 1x10 7500 
Letáky 
Grafianova Rožnov 
pod Radhoštm   0,5 K/ks A6 3000 1500 
Poutae 
Grafianova Rožnov 
pod Radhoštm   50 K/ks 1 m2 20 1000 
Autobusové 
samolepky 
SAD Vestín a.s.   
1500 
K/msíc 1 m2 
10 
voz 15000 
Reklama v 
rádiu Rádio Valašsko   
200 
K/20 
sekund 
20 
sekund 30x 6000 
www 
stránky 
Hoda design 
Rožnov         6000 
Celkem           50000
       Tabulka 12: Rozpoet marketingové kampan
3.5 Operaní plán 
Náš produkt spoívá ve výuce cizích jazyk, respektive anglického jazyka. Pro 
tuto innost bude poteba pronájem dvou ueben pro zajištní poádání kurz. Tyto 
kurzy budu vyuovat spolen se svým dlouholetým kamarádem. Oba dva disponujeme 
skvlými znalostmi anglického, zkušenostmi ve výuce anglického jazyka a máme za 
sebou nkolik dlouhodobých pobyt v anglicky mluvících zemích. K poádání 
jazykových kurz, tedy budeme využívat naše znalosti a „know-how“. Materiály, které 
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budou pi výuce využívány jsou uebnice od autor Evans a Dooley, a to hlavn
z dvod jejich interaktivity a zamení na rozvoj schopnosti mluvit, kterou budeme 
v našich kurzech nejvíce rozvíjet. Dležitá je také jejich cena kolem 300 K za 
uebnici, ímž se sníží dodatené výdaje pro naše zákazníky. Tyto materiály budeme 
objednávat pro všechny úastníky kurz spolen tak, aby jsme našim klientm ušetili 
as shánním uebnic a zárove díky odbru ve vtším množství dostat od dodavatele 
slevu. Pronajaté uebny se nacházejí v nov zrekonstruované budov asi 100 metr od 
námstí na skvlém strategickém míst. Tyto prostory budou pronajímány za ástku 
8000 K msín. Do obou místností je zaveden telefon a internet. K pohodlí našich 
klient bude rovnž sloužit kuchy, která je pln vybavena a je pímo vedle 
pronajímaných ueben. 
asový harmonogram inností 
Pesný asový rozvrh jednotlivých inností spojených se zaátkem našeho 
podnikaní je popsán v následujícím harmonogramu. Jednotlivé termíny jsou v souladu 
s naším cílem vést intenzivní marketingovou kampa bhem msíce záí. 
    
  
   Tabulka 13: asový rozvrh jednotlivých inností 
Harmonogram Trvání OD DO 
Ped samotným založením spolenosti 3 dny 2.8.2010 4.8.2010 
Hledání nájemních prostor 2 dny 2.8.2010 3.8.2010 
Podpis nájemní smlouvy 1 den 4.8.2010 4.8.2010 
Výpis z rejstíku trestu 1 den 4.8.2010 4.8.2010 
Založení spolenosti 5 dn 5.8.2010 10.8.2010
Sepsání spoleenské smlouvy 1 den 5.8.2010 5.8.2010 
Ohlášení živnosti 1 den 6.8.2010 6.8.2010 
Pihláška k daové registraci a zdravotnímu 
pojištní 1 den 6.8.2010 6.8.2010 
Zápis do živnostenského rejstíku  5 dn 6.8.2010 10.8.2010 
Založení bankovního útu, urení správce, 
splacení vklad 1 den 7.8.2010 7.8.2010 
Ostatní 20 dn 10.8.2010 30.8.2010
Vybavení jazykové školy 10 dn 10.8.2010 20.8.2010 
Zadání zpracování www stránek 1 den 11.8.2010 11.8.2010 
Píprava marketingové kampan 20 dn 10.8.2010 30.8.2010 
Celková doba 28 dn 2.8.2010 30.8.2010
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Pro názornost byl sestaven tento pedbžný rozpis kurz pro rok 2010/2011: 
Rozpis kurz anglitiny v Rožnov pod Radhoštm pro rok 2010/2011
Název kurzu Den as Poet hodin týdn Zahájení Cena
Žáci 2. stupn ZŠ Po,Út,St,t,Pá
14:00-
15:00 2x1 (45 minut) 20.9.2010 3500
Žáci stedních škol Po,Út,St,t,Pá
15:00-
16:30 1x2 (45 minut) 20.9.2010 4500
Dosplí Po,Út,St,t,Pá
17:00-
19:30 1x3 (45 minut) 20.9.2010 5500
        Tabulka 14: Rozpis jazykových kurz
Od pondlí do pátku bude probíhat od 14:00 do 15:00 výuka žák druhých 
stup základních škol. Tato výuka je koncipována jako výuka dvakrát týdn vždy po 
jedné vyuovací hodin. Jelikož disponujeme dvmi uebnami, tak tato výuka bude 
probíhat paraleln v obou uebnách. 
Kurzy pro žáky stedních škol budou probíhat v dob od 15:00 do 16:30 a to 
z toho dvodu, aby žákm tyto kurzy voln navazovaly na školní výuku a oni nemuseli 
na kurzy dlouhé hodiny ekat. Kurzy pro dosplé budou poádány od pondlí do pátku 
vždy v podveer tak, aby byly pístupné pro všechny pracující. Kurzy budou vyuovány 
vždy paraleln ve dvou uebnách, a výuku budou zajišovat Pavel Žatek a Marian 
Petrjanoš. 
3.6 Personální zdroje  
Management tvoí a zárove lektory podniku Goodwill jsou oba lenové 
sdružení, Pavel Žatek a Marian Petrjanoš. Pavel Žatek36 má zkušenosti s výukou cizího 
jazyka prostednictvím výuky anglického jazyka na letních táborech pro mládež a dále  
douování anglického jazyka pro dosplé v míst bydlišt. Celé bakaláské studium 
vystudoval v anglickém jazyce a absolvoval nkolik studijních a pracovních pobyt
v anglicky mluvících zemích a v zahranií.  Mimo jiné se podílel na organizaci a výuce 
anglitiny na letním táboe pro dti, kde ml možnost zdokonalit si své pedagogické 
schopnosti. Pavel Žatek se dále v podniku bude starat o  pípravu a vedení 
marketingových kampaní, získávání nových zákazník, komunikaci se stávajícími 
                                                
36 viz píloha íslo 3: Životopis 
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zákazníky a vztahy s veejností. Zárove bude vést polovinu jazykových kurz. Marian 
Petrjanoš má zkušenosti s výukou anglického jazyka prostednictvím výuky firemních 
jazykových kurz v Brnnských firmách a také soukromou výukou mládeže a dtí 
v míst bydlišt. Jeho znalosti anglického jazyka jsou podloženy jednoroním studijním 
pobytem v Kanad, dále ukoneným bakaláským  studiem rovnž v anglickém jazyce a 
také jazykovými certifikáty City & Guilds, úrove expert. Marian Petrjanoš bude mít na 
starosti vedení úetnictví, daové otázky a technické vybavení jazykové školy. Rovnž 
se bude z poloviny spolupodílet na vedení jazykových kurz. 
3.6 Finanní plán 
V této ásti práce bude sestaven finanní plán, který je klíový pro pozdjší 
vyhodnocení podnikatelského zámru z hlediska výhodnosti pro podnikatele. Jedná se o 
plán pedpokládaných náklad a výnos související s podnikatelskou inností. 
Náklady spojené se založením spolenosti: 
Náklady spojené se založením spolenosti  
(náklady jsou kalkulovány pro 2 osoby) 
Výpis z trestního rejstíku  100 
Poplatek za vydání živnostenského oprávnní  2000 
Poplatek za úední ovení Smlouvy o sdružení 100 
Poplatek za zízení útu a další náklady 800 
Celkem 3000 
       Tabulka 15: Náklady spojené se založením podnikání 
Náklady na technické vybavení podniku: 
Náklady na technické vybavení podniku  Cena v K
Poíta 10000 
Software 3900 
Telefon 1000 
CD pehráva (2x) 3000 
Nábytek do ueben (12 stol, 22 židlí) 76000 
Tabule typu flip chart (2x) 4000 
Dekorace 2000 
Automobil Škoda Fabia 90000 
Celkem 179900 
      Tabulka 16: Náklady na technické vybavení podniku 
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Provozní náklady 
Tyto náklady pedstavují poplatky za spotebu elektrické energie, vody a istící 
servis. Dále je nutno poítat s uritou rezervou na nepedpokládané výdaje. 
Msíní provozní náklady Cena v K
Nájem 8000 
Inkaso 3000 
Internet 400 
Telefon 1500 
Webhosting 100 
Pohonné hmoty a pojištní motorového vozidla 4000 
Úklid  2000 
Rezerva 1500 
Celkem 20500 
     Tabulka 17: Msíní provozní náklady 
Odpisy dlouhodobého majetku 
Vnitropodnikovými smrnicemi bylo rozhodnuto, že majetek v hodnot nad 
40000 K bude útován jako dlouhodobý majetek. Automobil bude odpisován v 2. 
odpisové skupin, tedy 5 let. Nábytek a poíta bude odpisován v 1. odpisové skupin, 
což pedstavuje odepisování po dobu 3 let.  
Tabulka 18: Úetní odpisy dlouhodobého majetku 
Zhodnocení náklad
V nákladech na vybavení podniku pedstavuje nejvtší položku nákup 
automobilu Škoda Fabia v hodnot 90 000 korun. Tento automobil však považujeme za 
Název 
Vstupní 
cena 2010 2011 2012 2013 2014 
Zstatková 
cena 
Škoda Fabia 90000 9900 20025 20025 20025 20025 0 
Nábytek (soubor 
movitých vcí) 76000 15200 30400 30400 0 0 0 
Poíta 10000 2000 4000 4000 0 0 0 
Celkem 176000 27100 54425 54425 20025 20025 0 
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nezbytný, jelikož jako poskytovatel firemních kurz musíme být znan flexibilní a 
pizpsobit se páním klienta. Napíklad poádání víkendových kurz pro firemní 
zákazníky, plánuje uskuteovat mimo msto Rožnov pod Radhoštm a bude nezbytné 
dopravovat se na místo vlastními dopravními prostedky. To samé platí pro dojíždní 
pímo do firem v rámci výuky, a už se jedná o firmy se sídlem pímo v Rožnov pod 
Radhoštm nebo v pilehlém okolí. Další významnou položku tvoí náklady na 
vybavení podniku stoly a židlemi v hodnot 76 000 korun. Toto vybavení je však zcela 
nezbytné a dále ho budeme odepisovat. Co se týe provozních náklad nejvtší položku 
pedstavuje nájemné, které po zapotení inkasa dosahuje 11 000 korun, což je více než 
polovina veškerých msíních provozních náklad. Naší zásadou v poátcích podnikání 
bude co nejmenší plýtvání s prostedky a poizovat si opravdu jen nutné vci.
Píjmy spolenosti 
Z díve provedené analýzy poítáme dohromady se 194 studenty navštvujících 
naše kurzy bhem roku. Z toho 50 student v kurzech v cen 2000 K, 60 student
navštvující kurzy v hodnot 3000 K a 84 klient v kurzech s cenou 4000 K za rok. 
Dále poítáme s poádáním 14 firemních kurz v prmrné hodnot 5000 K za kurz. 
Po setení všech výše uvedených položek, se dostáváme na píjem ve výši 736 000 K
za první rok innosti. 
Pro druhý a tetí rok innosti naší spolenosti poítáme s 15% nárstem píjm
v každém roce. Tato naše pedstava je dána tím, že naše spolenost již bude na trhu 
zavedena, její propagace bude zajišována z ásti dosavadními klienty a ne jen pomocí 
reklamy a také rozšíením nabídky našich kurz. V druhém roce tedy oekáváme 
píjmy ve výši 809 600 K a ve tetím roce již 890 560 K. Fakturaci tchto píjm
oekáváme vždy v prvním až druhém týdnu našich kurz, to znamená koncem záí, tak 
jak je tomu zvykem i u ostatních jazykových škol. U firemních kurz poítáme 
s fakturací prbžn bhem roku. 
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3.6.1   Odhad zisk a ztrát za první ti roky innosti 
Odhad zisk a ztrát v 1. roce 
Tržby 977000 
Náklady spojené se založením podnikání 3000 
Náklady na technické vybavení podniku 179900 
Roní provozní náklady 246000 
Náklady na marketing 50000 
Sociální a zdravotní pojištní (30,6% z 50% tržeb-základ) 157728 
Mezisouet 1613628 
 - Odpisy 27100 
Náklady celkem 1586528 
 - Vklady obou spoleník 200000 
Zisk ped zdanní 552000 
Zisk po zdanní 469200 
    
Zisk na 1 podílníka/msín (po zdanní) 19550 
        Tabulka 19: Výkaz zisk a ztrát v 1. roce podnikání 
Odhad zisk a ztrát ve 2. roce 
Tržby (15% nárst meziron) 1123550 
Nerozdlený zisk minulých let 15472 
Odpisy 54425 
Celkem 1193447 
 - Roní provozní náklady (15% nárst meziron ) 282900 
 - Náklady na marketing 50000 
 - Sociální a zdravotní pojištní (30,6% z 50% tržeb) 171903 
Zisk ped zdanním 688644 
Zisk po zdanním 585348 
    
Zisk na 1 podílníka/msín (po zdanní) 24389 
        Tabulka 20: Výkaz zisk a ztrát ve 2. roce podnikání 
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         Tabulka 21: Výkaz zisk a ztrát ve 3. roce podnikání 
3.6.2 Odhad rozvahy pro první ti roky podnikání 
Rozvaha ve zjednodušeném rozsahu (v tis. K): 
Zjednodušená rozvaha 
AKTIVA v tis. za období Poátení rozvaha 2010 2011 2012 
A.Dlouhodobý hmotný majetek 179900 152800 98375 43950 
z toho: 1.pozemky 0 0 0 0 
           2.budovy a stavby 0 0 0 0 
           3.stroje a zaízení 179900 152800 98375 43950 
           4.ostatní 0 0 0 0 
oprávky k dlouhodobému majetku 0 -27100 -54425 -54425
C.Dlouhodobý nehmotný majetek 0 0 0 0 
B.Obžná aktiva 20100 516400 632548 759086
z toho: 1.zásoby 0 0 0 0 
           2.pohledávky 0 0 0 0 
           3.peníze 0 0 0 0 
           4.bankovní úty 20100 516400 686973 813511
AKTIVA CELKEM 200000 669200 785348 857461
PASIVA v tis K za období Poátení rozvaha 2010 2011 2012 
C.Vlastní kapitál 200000 669200 785348 857461
Základní kapitál 200000 200000 200000 200000
Výsledek hospodaení 
bžného úetního období 0 469200 585348 657461
D.Cizí zdroje 0 0 0 0 
PASIVA CELKEM 200000 669200 785348 857461
       Tabulka 22: Odhad rozvahy 
Odhad zisk a ztrát ve 3. roce 
Tržby (15% nárst meziron) 1292083 
Nerozdlený zisk minulých let 0 
Odpisy 54425 
Celkem 1346508 
 - Roní provozní náklady (15% nárst meziron ) 325335 
 - Náklady na marketing 50000 
 - Sociální a zdravotní pojištní (30,6% z 50% tržeb) 197689 
Zisk ped zdanním 773484 
Zisk po zdanním 657461 
    
Zisk na 1 podílníka/msín (po zdanní) 27394 
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3.6.3 Odhad finanních tok v prvních 3 letech podnikání 
  Odhad Cash-flow ve zjednodušeném rozsahu (v tis. K): 
C.istý penžní tok z investiní innosti 
  2010 2011 2012 
A.Stav penžních prostedk na zaátku období 200000 516400 1156173
1.Výsledek hospodaení za úetní období 469200 585348 657461 
2.Úetní odpisy 27100 54425 54425 
3.Zmna stavu rezerv 0 0 0 
4.Zmna stavu zásob 0 0 0 
5.Zmna stavu pohledávek 0 0 0 
6.Zmna stavu krátkodobých závazk 0 0 0 
7.Snížení krátkodobých úvr 0 0 0 
B.istý penžní tok z bžné innosti 496300 639773 711886 
8.Nakup dlouhodobého majetku 
-
179900 0 0 
9.Nabytí dlouhodobého finanního majetku 0 0 0 
10.Tržby z prodeje DHM 0 0 0 
C.istý penžní tok z investiní innosti 
-
179900 0 0 
11.Zmna stavu dlouhodobých závazk bez úvru 0 0 0 
12.Snížení stedndobých a dlouhodobých úvr 0 0 0 
D.istý penžní tok (B+C) 316400 639773 711886 
E.Hotovost na konci roku (A+D) 516400 1156173 1868059
        Tabulka 23: Odhad finanních tok v prvních 3 letech podnikání 
3.6.4 Vybrané ukazatele finanní analýzy 
Ukazatele likvidity vzhledem k pedmtu podnikání nebudu v praktické ásti 
poítat, protože nepedpokládáme existenci krátkodobých dluh ani zásob v prvních 
tech letech podnikání. V následující tabulce uvádím pehled vybraných ukazatel.  
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Ukazatele finanní analýzy 
  Rok 
Ukazatel 2010 2011 2012 
ROA 0,56 0,62 0,66 
ROE 1,24 0,62 0,65 
ROS 0,34 0,41 0,43 
     Tabulka 24: Ukazatele finanní analýzy 
Ukazatel rentability (ROA) pomuje výsledek hospodaení za úetní období s 
celkovými aktivy. Jeho hodnoty se v prvních tech letech pohybují mezi hodnotami 
0,56 až 0,66 což nám íká, že náš podnik bude generovat více než 56% zisku na námi 
držené aktiva což je velice slušný výsledek. U ukazatel rentability obecn platí, že ím 
vyšší, tím lepší. V našem pípad jsme vydlali 1 korunu na každé 2 námi investované 
koruny do aktiv, což pro nás jako pro vlastníky pedstavuje  dostaující výsledek. 
Ukazatel rentability vlastního kapitálu (ROE) dále pomuje výsledek 
hospodaení za úetní období s výší vlastního kapitálu. V prvním roce našeho podnikání 
dosahuje vysoké hodnoty 1,24 která je zapíinna tím, že budeme fakturovat píjmy za 
celý rok bhem jednoho msíce, záí a tím je tento ukazatel pro první rok zkreslen. 
V dalších letech dosahuje ukazatel hodnot kolem 0,65 což znamená, že náš podnik bude 
generovat 65% zisku na každé korun tržeb což je velice dobrá hodnota, jelikož 
oborový prmr37 se pohybuje na úrovni 23,9 % na korunu tržeb. 
Dalším zkoumaným ukazatelem je rentabilita tržeb (ROS), která popisuje pomr 
mezi istým ziskem a tržbami, neboli kolik korun zisku pinesla 1 K zisku. Její 
hodnoty dosahují trvale rostoucí tendenci od 0,34 v prvním až po 0,43 ve tetím roce 
podnikání. Tato ziskovost na jednu korunu tržeb je pro nás jako vlastníky postaující. 
3.7   Hodnocení rizik 
Za nejvtší pípadné riziko pokládáme, na základ provedené SWOT analýzy, 
vstup nové konkurence na trh. Toto riziko je pomrn reálné a dá se do budoucna 
poítat s dalšími jazykovými školami v tomto regionu. Naší strategií na zmírnní tohoto 
rizika bude pedevším vybudování si silné tržní pozice, a to hlavn kvalitou 
poskytovaných služeb a seriózním pístupem k zákazníkovi. Uvdomujeme si, že klient 
                                                
37 viz www.mpo.cz 
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dlá nco navíc ve svém volném ase, a chce se tedy pi této aktivit cítit píjemn, naší 
prioritou tedy vždy bude spokojený zákazník, který ani pi vstupu nové konkurence na 
trh, nebude mít potebu mnit svou jazykovou školu, protože ta stávající bude prost
výborná. 
Další z možných hrozeb je rozšíení nabídky stávajících jazykových škol. 
Akoli tyto prozatím kurzy pro školáky vícemén pehlížejí, je možné, že i ony si 
v budoucnu všimnou tohoto segmentu a pustí se s námi do konkurenního boje. Naší 
snahou tedy musí být i jistá pedvídavost chování trhu, a ve vhodné dob zaadit 
napíklad výuku španlštiny, nebo jiného jazyka, které jsou perspektivní a doposud 
v regionu velice málo nabízeny. 
S konkurenním bojem, pichází také hrozba nekalých praktik ze strany 
konkurence. Mže se jednat jak o formu fyzického útoku, napíklad poniení budovy 
školy nebo také rozšiování negativních zpráv, na adresu naší školy. Obranou proti 
takovým výpadm bude hlavn dobrá znalost prostedí a snaha pedcházet pípadných 
útok, ješt ped tím než k nim dojde. V pípad falešných zpráv na oernní naší 
povsti, je nejvtší riziko práv v prvních msících podnikání, kdy naše firma ješt
nebude mít na trhu dostatenou povst. V tomto období, musí tedy být brán velký zetel 
na jakoukoliv formu tohoto útoku a pípadn každý takový útok dementovat a bránit se 
proti nmu.  
Další z rizik je zvýšení daové zátže nebo jakékoliv znesnadnní podnikání 
v eské republice. Každé tyi roky se konají volby do Poslanecké snmovny a nová 
vláda má právo pijmout nové zákony v oblasti podnikání podle jejích priorit. Pokud by 
se tedy napíklad zvýšila skokov daová zátž a jiné odvody státu, výrazn by se tak 
zhoršily podmínky pro náš podnik a zárove možnosti realizace strategie píštího 
rozvoje firmy, by byly ohroženy.  
Rizikem pro naši jazykovou školu jsou rovnž negativní dopady hospodáské 
krize, které by mohly napíklad zapíinit sníženou poptávku po firemních jazykových 
kurzech. Mnoho firem sahá k omezení zamstnaneckých benefit a poádání firemních 
akcí. Naší ochranou proti tomuto riziku je fakt, že poádání firemních kurz je jen 
malou ástí našeho portfolia služeb a rovnž píjem z této innosti je pro nás spíše 
okrajovým. 
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3.8 Plány na budoucí rozvoj  
S naší jazykovou školou máme mnoho plán do budoucna. Zvyšování jazykové 
gramotnosti bude do budoucna velmi perspektivní oblastí, a pedpokládáme tedy, že i 
naše podnikání se bude tšit zájmu klient dlouhodob. Naší nejvtší výhodou oproti 
konkurenci bude pístup k zákazníkovi, který bude individualizovaný a profesionální. 
Dále budeme mít konkurenní výhodu díky výbornému pomru kvalita/cena a výuce 
zamené na opravdové používání jazyka. Oekáváme, že s postupem doby se bude 
zvyšovat kvalita kurz i v rámci regionu Valašska. Práv my s naší firmou chceme 
pinést zákazníkovi kvalitní servis a profesionální výuku již dnes a pedbhnout tak 
konkurenci. Víme, že toto zamení se na zákazníkovy poteby bude úspšné a bude 
úinným zdrojem naší konkurenní výhody v poátcích podnikání i v budoucnu.  
Naším strategickým zámrem bude vybudovat si silnou pozici na trhu 
v Rožnov pod Radhoštm a v horizontu tí až pti let rozšíit své aktivity i do okolním 
mst. Napíklad v ptitisícovém mst Zubí, kde konkurence v souasnosti tém
neexistuje a rovnž ve mst Valašské Meziíí, které je od Rožnova vzdáleno asi 10 
kilometr a které má pes 27000 obyvatel, a které je tak pro nás rovnž mimoádn
atraktivní lokalitou pro výuku cizího jazyka. V regionu Valašska tedy možnosti opravdu 
jsou. Místní trh je do souasnosti málo pokryt ze strany konkurence, a toto je tedy podle 
nás velká šance pro náš podnik. 
Naší vizí je vytvoení stabilního a prosperujícího subjektu na trhu s výukou 
cizích jazyk, který bude dlouhodob poskytovat kvalitní služby a bude pispívat 
k rozvoji celého regionu Valašska. Do budoucna by jsme rovnž chtli zamstnat 
nkolik dalších uitel anglického jazyka a vytvoit tím tak pracovní píležitosti v rámci 
regionu. Toto rozšíení naší firmy o další lektory bude reflektovat rst naší firmy a 
expanzi do dalších lokalit v regionu.  
 81
Závr  
Cílem této práce bylo poskytnout zaínajícímu podnikateli dostatenou 
informaní bázi pro uinní rozhodnutí, zda s podnikáním zaít i nikoliv, pípadn
zda-li má cenu vbec o nm uvažovat. Po zvážení všech okolností doporuuji tento 
plán k realizaci, nebo jak se pi podrobnjším zkoumání prokázalo je tento 
podnikatelský plán je životaschopný. Jak dokazuje finanní analýza, plán poítá 
s konstantním zvyšováním tržeb a zisku pro vlastníky. Rovnž cash-flow, které je 
životn dležité pro udržení platební schopnosti podniku, dosahuje vhodných hodnot ve 
výši, že podnik má zajištnu potebnou likvidnost. Co se týe ziskovosti napluje plán 
pedstavy vlastník, které byly popsány pi vytyování finanních cíl podniku. Je 
dležité rovnž pipomenout, že práce si dala za cíl poskytnout budoucímu podnikateli 
zásadní informace o trhu, na který se chystá se svým podnikem vstoupit a která budou 
jeho podnikání pímo ovlivovat. Tento požadavek byl splnn vypracováním hned 
nkolika analýz, které se opírají pevážn o informace z trhu, literatury a internetových 
zdroj. Dlat chyby na papíe je mnohem mén „bolestivé“ než dlat tyto chyby 
v podnikatelské praxi a tak lze tento podnikatelský plán s výhodou využít jako 
pomcku pi pípadném budoucím vstupu do podnikání a vyvarování se co nejvtšímu 
potu možných chyb. Pi sestavování samotného plánu také teprve vyvstanou na povrch 
ze zaátku skryté skutenosti, které je teba zahrnout do plánu. Napíklad se jedná o 
ujasnní si celkové výše náklad, se kterými náš podnik bude poítat a na které musíme 
zajistit potebné finanní zdroje tak, aby byla zabezpeena bezproblémovost fungování 
podniku. Dále je vhodné zmínit napíklad vytvoení asového harmonogramu pro 
založení podniku, s konkrétním popisem co budou zahrnovat jednotlivé etapy realizace 
plánu, který bude sloužit v budoucnu jako vodítko pi skutené realizaci plánu. 
Konkrétn jsem se v této diplomové práci zabýval návrhem a zhodnocením 
podnikatelského zámru, na vybudování jazykové školy. Pro zpracování tohoto zámru, 
bylo nezbytné prostudovat dostupnou literaturu a provést analýzu trhu. V této analýze 
jsem se zamil pedevším na analýzu zákazníkových poteb a na konkurenci. Trh byl 
zkoumán na základ dotazníkového šetení a informace o konkurenci byly získány 
pedevším prostednictvím rešerší na internetu a informací od známých a pímých 
úastník kurz. Jelikož jsem v minulosti kurzy anglického jazyka v Rožnov jako 
student sám navštvoval erpal jsem také ze svých osobních zkušeností. Z 
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dotazníkového šetení vyplynulo, že trh v Rožnov pod Radhoštm je z hlediska 
vytvoení nové jazykové školy potenciální. V následující ásti práce jsem definoval trh 
na který chci se svojí jazykovou školou vstoupit, a provedl jsem k tomuto trhu 
vztaženou SLEPT analýzu. Na základ SLEPT analýzy jsem zjišoval informace o 
velikosti potenciálního trhu a jeho vývoje, kdy jsem vycházel hlavn z dat eského 
statistického úadu a dále rešerší na internetu. Dále jsem v této analýze popsal 
ekonomické faktory a legislativní faktory, které mají vliv na podnikání v eské 
republice. To pedstavovalo opt sbr dat skrz rešerše na internetu a data poskytována 
eským statistickým úadem a dalšími agenturami. V analýze politických faktor byly 
rovnž zhodnoceny možnosti využít podprných program pro zaínající podnikatele 
ze strany státu. Na závr byla rovnž provedena analýza technologických faktor, která 
poukázala na nárst obliby multimédií ve výuce cizích jazyk a tedy zvýšenou hrozbu 
substituce v tomto oboru. 
Pi vypracovávání podnikatelského plánu bylo nezbytné nejprve uit cíle našeho 
podnikaní, tak aby bylo možné stanovit další prostedky a strategie k dosahování tchto 
cíl. Naším hlavním požadavkem na finanní výkonnost našeho podnikání byl 
minimální zisk pepoítaný na jednoho majitele na msíc ve výši 20 000 K po zdanní 
v prvním roce podnikání s perspektivou rstu kolem 20% meziron. Dále byly v této 
ásti stanoveny cíle tržeb a cíle zamené na dosahovaní požadovaného tržního podílu. 
V následujících ástech práce jsem se vnoval samotnému návrhu a projektování 
podnikatelského zámru, což mimo jiné zahrnovalo výbr vhodné formy podnikaní, 
který byl nezbytný peliv zvážit na základ co nejmenší daové zátže pro nás a 
rovnž, aby zohledoval formu našeho podniku.  
V analýze trhu jsem se opíral pedevším o Porterv model pti konkurenních 
sil a dále jsem zde zpracoval SWOT analýzu pro náš podnik. Na základ zjištných 
pedností a nedostatk jsem vypracoval marketingový plán, ve kterém jsem popisoval 
náš produkt, cenu, místo a propagaci, rovnž známé jako 4P marketingu. V operaním 
plánu byla ešena hlavn problematika asové náronosti jednotlivých inností a byl 
vypracován harmonogram pro jejich ízení. Mezi velice dležité ásti práce patí 
finanní plán, který poskytuje jasné informace o našem podniku. Jsou v nm 
zhodnoceny píjmy a náklady spolenosti, a na jejich základ nastínn odhad zisku 
v prvních tech letech podnikání. V prvním roce podnikání poítáme se ziskem po 
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zdanní ve výši  469 200 K, ve druhém roce 585 348 K a ve tetím roce podnikání již 
657 461 K. Pro každého úastníka sdružení to bude znamenat msíní píjem bhem 
prvního roku podnikání ve výší 19500 K, ve druhém roce již 24389 K a ve tetím 
roce 27394 K. Tyto hodnoty potvrzují životaschopnost tohoto projektu Dále postihuje 
odhad rozvahy pro první ti roky jakožto odhad cash-flow, který informuje o reálných 
finanních tocích uvnit podniku. Mezi pedposlední kapitol podnikatelského plánu 
jsem zaadil hodnocení rizik, které je obzvlášt v dob ekonomických turbulencí 
nezbytným nástrojem pro ízení rizik a dležitou informací pro podnikatele. Na závr 
práce jsem taktéž popsal možnosti budoucího rozvoje naší spolenosti. Tyto budoucí 
aktivity napíklad obsahují založení poboky v pilehlých mstech, zamstnání dalšího 
pracovníka nebo rozšíení nabídky námi vyuovaných jazyk. 
Z našich zkušeností bude orientace na zákazníka rozhodující pro úspch našeho 
podniku. Marketingového plán by ml být jedním z klíových nástroj pi vstupu na 
trh. Požadavkem na výdaje na marketing byly v rámci stanovení cíl spolenosti ureny 
ve výši pibližn 5% každoron. V Rožnovském regionu je marketingová aktivita 
konkurence velmi nízká, a ve vhodn zvolené marketingové kampani vidíme velkou 
píležitost dostat se do podvdomí místních  lidí. Trh s výukou cizích jazyk považuji 
za dlouhodob perspektivní trh, který má zvlášt v menších regionálních mstech velký 
potenciál zákazník. V našem pípad, kdy hodláme zahájit podnikání ve mst Rožnov 
pod Radhoštm, navíc existuje velký poet spádových vesnic, kde je konkurence velmi 
malá nebo dokonce ješt neexistuje. Víme tedy, že máme možnost takíkajíc vytvoit 
si nový trh zákazník a být dlouhodob velice úspšní v poskytování výuky cizích 
jazyk, což bylo také potvrzeno pedloženým podnikatelským plánem. 
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Pílohy 
Píloha . 1 – Dotazníkové šetení 
Otázka Odpov
1.Vk? do 25 let 25 - 50 let 50 a více  
2.V souasné dob jsem? student zamstnaný bez práce 
na 
mateské
3.Mli byste chu navštvovat jazykový 
kurz, pípadn platit jazykový kurz pro 
Vaše dti?  
(v pípad NE prosím pejdte na bod 
14.) ANO NE     
4.Jaký cizí jazyk byste se chtli 
nejradji uit z nabízených? anglitina nmina španlština jiný 
5.Jakou cenu u roního jazykového 
kurzu považujete za adekvátní? 
mén
než 3000 3000-4000 4000-5000
více než 
5000 
6.Kolikrát týdn, je podle Vás ideální 
docházet na kurz? 1x 2x 3x 
více než 
3x 
7.Je pi vašem rozhodování o kurzu 
dležitá cena? ANO NE   
8.Dáte pi výbru kurzu na doporuení 
známých? ANO NE   
9.Bydlíte v Rožnov nebo ve 
vzdálenosti do 7 km? ANO NE     
10.Máte dti ve vku od 10 - 18 let? (v 
pípad, že NE, rovnou pejdte na 
otázku 12) ANO NE     
11.Byli byste ochotni investovat do 
mimoškolního kurzu anglitiny pro 
Vaše dti? ANO NE     
12.íká vám nco název Kiaora? ANO NE     
13.íká vám nco název Lion? ANO NE     
14.íká vám nco název Jazyková 
škola Beskyd? ANO NE     
15.Dkuji za Vaši spolupráci!         
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Píloha . 2 – Smlouva o Sdružení fyzických osob  
SMLOUVA O SDRUŽENÍ 
uzavená v souladu s ust. § 829 a násl. zákona . 40/1964 Sb., obanský zákoník, ve 
znní pozdjších pedpis
Smluvní strany:
Pan Pavel Žatek, r..  860502/6056, bytem Na Háji 60, Stítež nad Bevou, 75652, 
Pan Marian Petrjanoš, r.. 850116/4325, bytem Videská 1065, Rožnov p.R., 756 61, 
 (dále jen „úastníci sdružení“) 
uzaveli níže uvedeného dne, msíce a roku v souladu s ust. § 829 a násl. zákona . 
40/1964 Sb., obchodní zákoník, ve znní pozdjších pedpis, tuto Smlouvu o sdružení
(dále jen „smlouva“): 
lánek I. 
Název sdružení 
1.1. Úastníci sdružení se dohodli, že pi výkonu spolené innosti budou užívat spolený 
název „Goodwill – jazyková škola“ 
lánek II. 
Úel sdružení 
2.1. Úelem sdružení je poádání jazykových kurz. 
2.2. innosti sdružení jsou rozdleny následovn: 
- pan Pavel Žatek – zajišování zákazník, výuka, 
- pan Marian Petrjanoš – technické zajištní, výuka, 
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lánek III. 
Sídlo sdružení 
3.1. Sídlem sdružení je: „Palackého 2205, Rožnov p.R., 756 61“ 
lánek IV. 
Vklady do sdružení 
4.1. Úastníci sdružení se dohodli na poskytnutí následujících vklad: 
- pan Pavel Žatek – vklad v hotovosti ve výši 100000,- K  
- pan Marian Petrjanoš – vklad v hotovosti ve výši 100000,- K  
4.2. Penžité vklady specifikované v l. 4.1. shora jsou úastníci sdružení povinni 
uhradit do 15 dn ode dne podpisu této smlouvy všemi úastníky sdružení. 
lánek V. 
Úet sdružení 
5.1. Úastníci sdružení se dohodli, že budou shromažovat penžní prostedky na 
jednom bankovním útu vedeném u Komerní banky, se sídlem v Rožnov pod 
Radhoštm. Úet u tohoto penžního ústavu zídí pan Marian Petrjanos a zajistí zízení 
podpisového práva všem úastníkm sdružení. Správcem všech finanních prostedk
na útu sdružení se povuje pan Marian Petrjanoš. Z útu sdružení budou hrazeny 
platby, které se týkají spolené innosti úastník sdružení. Zrušit úet mohou pouze 
všichni úastníci sdružení po vzájemné dohod. 
lánek VI. 
Vznik a trvání sdružení 
6.1. Sdružení vzniká okamžikem podpisu této smlouvy všemi úastníky sdružení. 
6.2. Sdružení se zakládá na dobu neuritou. 
6.3. Úastníci se dohodli, že výpovdní lhta iní 3 msíce a poíná bžet prvním 
dnem msíce následujícího po msíci, v nmž byla doruena písemná výpov všem 
ostatním úastníkm sdružení. 
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lánek VII. 
Podíl úastníka sdružení 
7.1. Úastníci sdružení si rozdlí píjmy i výdaje pop. výnosy a náklady, zisk nebo ztrátu 
rovným dílem. Tento podíl mže být zmnn pouze písemnou dohodou všech úastník. 
V pípad zisku se jedná o nezdanný zisk, který si musí každý z úastník ve svém daovém 
piznání zdanit sám. V pípad, že nkterý z úastník sdružení se nebude moci úastnit na 
spolené innosti po dobu delší než šesti msíc, podíl na píjmech a výdajích pop. výnosech a 
nákladech, zisku a ztrát se bude urovat podle potu odpracovaných dní. 
lánek VIII. 
Vedení úetnictví 
8.1. Úastníci sdružení se dohodli, že úetnictví sdružení povede pan Marian Petrjanoš. 
lánek IX. 
Vyizování záležitostí sdružení 
9.1. Bžné záležitosti sdružení mže vyizovat každý z úastník sdružení. Každý 
z úastník sdružení je povinen  informovat o tchto záležitostech ostatní úastníky. Dohody 
všech úastník je poteba u záležitostí, které nejsou bžné. Jedná se zejména o: 
- pistoupení, vylouení nebo vystoupení nkterého z úastník sdružení, 
- pijetí nebo poskytnutí úvru nebo pjky, 
- pijetí nebo propuštní zamstnanc sdružení, zmna plat a odmn zamstnanc, 
- nákup a prodej vcí v poizovací cen pesahující cenu 10000,- K, 
- nakládání s prostedky (penžními i nepenžními) v hodnot pevyšující 20000,- K, 
- nakládání s pohledávkami nebo závazky v hodnot pevyšující 20000,- K, 
- sjednání nájmu nebo podnájmu nebytových prostor, motorového vozidla a jiných vcí 
cizích nebo poskytnutých jako vklad do sdružení, 
- uzavení obchodních smluv nad 50000,- K, 
- další záležitosti, které se mohou znan dotknout zájm nkterého z úastník. 
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9.2. Každý ze spoleník je oprávnn požadovat vysvtlení jakékoli innosti, která 
se vztahuje ke spolené innosti. 
lánek X. 
Zákaz konkurence 
10.1. Úastník sdružení nesmí vykonávat innost, která je pedmtem sdružení, a to ani jako 
spoleník právnické osoby nebo úastník jiného sdružení. V pípad porušení tohoto zákazu je 
povinen úastník pevést zakázky, které nebyly sjednány ve prospch sdružení, nebo zisk z nich 
na sdružení. 
lánek XI. 
Pistoupení, vylouení a vystoupení úastníka sdružení 
11.1. Pistoupit ke sdružení mže každý další úastník pouze se souhlasem všech stávajících 
úastník sdružení, a to formou písemného íslovaného dodatku k této smlouv. Podmínkou 
pro pijetí nového úastníka je jeho písemné prohlášení, že bez výhrad pistupuje k této 
smlouv o sdružení. 
11.2. Vylouit úastníka sdružení lze, pokud podstatným zpsobem poruší nkterou 
z povinností uvedených v této smlouv nebo v zákon, a to vždy po dohod ostatních úastník
sdružení. 
11.3. Vystoupit ze sdružení mže úastník na základ písemné dohody se všemi úastníky 
sdružení nebo na základ písemné výpovdi. Ped vystoupením úastníka ze sdružení dojde 
k urení hospodáského výsledku sdružení. Vystupujícímu spoleníkovi náleží rovný díl 
pípadného zisku sdružení. V pípad ztráty je vystupující úastník sdružení povinen vyrovnat 
svj podíl na této ztrát. 
  
lánek XII. 
Zánik sdružení 
12.1. Sdružení zaniká: 
a) písemnou dohodou všech úastník sdružení, 
b) písemnou výpovdí, kterou podá pedposlední úastník sdružení, 
c) smrtí pedposledního úastníka. 
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lánek XII. 
Vyútování hospodaení sdružení 
12.1. Píjmy a výdaje, zisk nebo ztráta se vyútují prbžn vždy k desátému dni 
následujícího msíce po skonení kalendáního pololetí. 
12.2. Nejpozdji do jednoho msíce po skonení kalendáního roku provede pan Marian 
Petrjanoš uzavení úetnictví za daný kalendání rok. Úelem tohoto uzavení je zjištní 
hospodáského výsledku sdružení. Tento hospodáský výsledek se rozdlí rovným pomrem 
mezi všechny úastníky sdružení. 
lánek XIII. 
Vypoádání majetku 
13.1. Vypoádání majetku pi vylouení, vystoupení úastníka nebo pi zrušení sdružení se 
provádí podle § 839 až 841 obanského zákoníku. 
13.2. Po zrušení spolenosti se provede vypoádání majetku nejpozdji ode dne ukonení 
innosti. 
lánek XIV. 
Závrená ustanovení 
14.1. Právní vztahy touto smlouvou výslovn neupravené se ídí píslušnými 
ustanoveními obanského zákoníku. 
14.2. Tuto smlouvu lze mnit nebo doplovat pouze písemnými íslovanými dodatky 
podepsanými všemi úastníky sdružení.  
14.3. Tato smlouva nabývá platnosti a úinnosti dnem jejího podpisu obma 
smluvními stranami. 
14.4. Tato smlouva je vyhotovena ve dvou stejnopisech, z nichž po jednom obdrží 
každá ze smluvních stran. 
14.5. Smluvní strany prohlašují, že si smlouvu peetly, že rozumí jejímu obsahu, a že 
ji nepodepsaly v tísni i za jiných nápadn nevýhodných podmínek. 
V ………… dne ……………    V …………. dne …………. 
..........................................    ……………………………. 
Pan Pavel Žatek      Pan Marian Petrjanoš 
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Píloha 3: Jazykový certifikát CITY & GUILDS Mariana Petrjanoše 
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Píloha 4: Bakaláský diplom Pavla Žatka, studium v anglickém jazyce 
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Píloha 5: Životopis Pavel Žatek 
Pavel Žatek 
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Osobní údaje: 
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Zahraniní zkušenosti: 
»Sao Paulo State University, Brazílie,                                                              02.2009 – 07.2009 
  studium Produkního inženýrství v portugalštin a anglitin                                                        
»Fachhochschule Technikum Kärnten, Villach - Rakousko,                               09.2007- 02.2008 
  obor Business Management, studium v nmin a anglitin                                           
»Studijní pobyt ve Skotsku      07.2008              
Jazykové schopnosti:
» Anglitina:        íst, psát a mluvit – perfektn
» Portugalština:    íst, psát a mluvit – perfektn
» Nmina:          íst, psát a mluvit - pokroile 
» eština:             íst, psát a mluvit - rodilý mluví
Pracovní zkušenosti
» Soukromá výuka anglického jazyka ve Stíteži nad Bevou   10. – 12. 2009 
»Pracovní pobyt v Anglii, organizaní innosti, zajišování výroby  07 - 09.2009 
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Dovednosti:
» Pokroilý uživatel MS Office: Word, Excel, Powerpoint 
» 
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